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BIENESTAR EN LA VEJEZ: todo lo relacionado con cuestiones como la felicidad, 
la satisfacción y la plena realización. 
BUSINESS ANGEL: es un inversor privado que invierte en las fases iniciales 
(semilla o seed) de un proyecto empresarial, asumiendo, por tanto, un riesgo muy 
elevado por su inversión 
CAPACIDAD FUNCIONAL: comprende los atributos que permiten a una persona 
ser como quiere ser y hacer lo que es importante para ella. Se compone de la 
capacidad intrínseca de la persona, tanto física como mental, las características 
del entorno como el hogar, la comunidad y la sociedad en general, y las 
interacciones entre la persona y esas características.  
CAPITAL: son los fondos aportados por los accionistas en el momento de su 
constitución. El capital está dividido en acciones de igual valor nominal. Se puede 
incrementar mediante ampliaciones de capital, bien mediante emisión de acciones 
nuevas o mediante la elevación de su valor nominal. 
ENVEJECIMIENTO ACTIVO Y SALUDABLE: es el proceso de fomentar y 
mantener la capacidad funcional que permite el bienestar en la vejez. 
LIQUIDEZ: capacidad para hacer frente a las obligaciones económicas en la fecha 
de su vencimiento. Se puede hacer por conversión de un activo en dinero efectivo 
o equivalente. 
NIVEL DE SERVICIO: clasificación de cada tipo de vehículo teniendo en cuenta 
las condiciones de calidad bajo las cuales la empresa presta el servicio de 
transporte: capacidad, disponibilidad y comodidad de los equipos, la accesibilidad 
de los usuarios al servicio, régimen tarifario y demás circunstancias que se 
consideren determinantes. Se distinguen los siguientes niveles: corriente, 
ejecutivo, intermedio, superejecutivo, troncal y alimentador.  
TRANSPORTE PÚBLICO: el transporte público es una industria encaminada a 
garantizar la movilización de personas o cosas por medio de vehículos apropiados 
a cada una de las infraestructuras del sector, en condiciones de libertad de 
acceso, calidad y seguridad de los usuarios, sujeto a una contraprestación 
económica.  
TRANSPORTE: es el acarreo de personas, animales o cosas de un punto a otro a 





La condición de adulto mayor en algunas ocasiones conduce a que se presenten 
necesidades insatisfechas o poco atendidas, como es el caso de las relacionadas 
con la estima y auto-realización que conlleva el poder realizar actividades de 
manera autónoma y funcional fuera de sus hogares. Razón por la cual se observó 
una oportunidad de atender dichas necesidades, mediante la creación de una 
empresa de acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de 
Bogotá, que le permita a esta población salir de sus hogares de manera segura y 
realizar actividades como asistir a los servicios médicos y financieros, ir de 
compras o simplemente desarrollar actividades de ocio y esparcimiento 
acompañadas. Sin embargo, para determinar si la idea de negocio es viable en el 
corto plazo, se llevó a cabo un plan de negocios que presente los elementos 
claves que se deben tener en cuenta para poner en marcha la empresa, por tanto, 
a lo largo del documento, se muestran los resultados de cada uno de los estudios 
que hacen parte del plan de negocios con su respectivo análisis. 
 








El espíritu empresarial al relacionarse con la capacidad y la disposición para 
desarrollar, organizar y administrar una empresa, tiene la capacidad de mejorar los 
niveles de vida y generar riqueza, no solo para los empresarios, sino también para 
todos sus colaboradores y demás involucrados, así mismo, los emprendedores 
ayudan a impulsar el cambio con la innovación, con productos y servicios nuevos y 
mejorados que permitan el desarrollo de nuevos mercados. 
 
En este sentido, se elaboró un plan de negocios para la creación de una empresa 
de acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá, 
siendo una opción de negocio que quiere suplir las necesidades que presentan 
algunas personas para realizar actividades y diligencias personales de forma 
autónoma y, que necesitan periódicamente apoyo y asistencia con actividades de 
su día a día, más aún, debido a la actual coyuntura que se vive en la ciudad, el 
país y el mundo. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, se desarrollaron una serie de estudios que 
conforman el plan de negocios como lo son el estudio de mercado para tener una 
buena comprensión del panorama del sector y del mercado destinatario, así como 
tener información sobre lo que hacen otras empresas y sus fortalezas, y 
establecer un maco diferenciar competitivo.  Por otro lado, se realizó un estudio 
organizacional y legal en el que se explica cómo se estructura la empresa y el 
equipo de trabajo diseñando cargos y estableciendo funciones, además de la 
descripción de su estructura legal y normativa.  También se llevó a cabo el estudio 
técnico con el que se determinaron los requerimientos y especificaciones técnicas 
y de logística para desarrollar las actividades de la empresa.  Finalmente, se 
realizó el estudio financiero, que incluyo entre otros, las  proyecciones de ventas y 
gastos, necesidades de financiación y proyecciones financieras con las cuales se 






1.1 ANTECEDENTES  
 
El acompañamiento para adulto mayores es un tema que si bien presentan 
antecedentes, éstos se enfocan principalmente hacia el acompañamiento y 
cuidado médico de adultos mayores, sin embargo, en la actualidad surge la 
necesidad de poder contar con un tipo de acompañamiento diferente, como lo 
menciona la Guía de Acompañamiento terapéutico a personas mayores publicada 
en 2019  por Plataforma de Voluntariado de España1, en la cual hacen referencia 
a que, en la actualidad no es posible que ninguna persona esté sola, más aún los 
adultos mayores, éstos requieren la compañía de otras personas, así como la 
realización de actividades de diversión y esparcimiento.  
 
En este sentido investigaciones han mostrado como el aumento de la longevidad, 
la buena salud y la independencia son valores clave para el adulto mayor, a pesar 
de las dificultades que pueda traer la edad. Rosenbloom2, explica que, aunque 
muchos ancianos tendrán recursos sustanciales para afrontar sus años de adultez 
de forma autónoma, un subconjunto importante no los tendrá. Muchos estarán 
activos y saludables durante décadas, pero un grupo importante no lo hará.  
 
Al respecto, estudios sobre los adultos mayores han establecido que, las personas 
mayores de hoy tienen vidas más enérgicas, ocupadas y móviles. La movilidad, 
definida principalmente como la tasa de viaje en todos los modos, incluye caminar 
y andar en bicicleta, así como conducir y usar los otros modos de transporte, 
siendo esto una parte integral de su estilo de vida activo, y de muchas de las 
características positivas del envejecimiento, es el acceso fácil, conveniente y 
flexible a una variedad de servicios e instalaciones deseados3. En el futuro, 
cuando las personas mayores pierdan la capacidad o los recursos para participar 
en esas actividades, la disminución de su bienestar puede ser sustancial y puede 
tener profundas implicaciones físicas y psicológicas.   
 
Razón por la cual se hace necesario que estas personas puedan contar con 
acompañantes que les permitan en cierto modo, seguirse transportando de forma 
                                            
1
 PLATAFORMA DE VOLUNTARIADO DE ESPAÑA. Guía de Acompañamiento terapéutico a personas 
mayores [en línea].  Madrid: La Empresa [citado 20 agosto, 2020].  Disponible en Internet: <URL: 
https://plataformavoluntariado.org/wp-content/uploads/2019/06/guia_acompaamiento_mayores.pdf> 
2
 ROSENBLOOM, Sandra. Mobility of the Elderly Good News and Bad News. Conference Proceedings 
Transportation in an Aging Society A Decade of Experience. Technical Papers and Reports from a 
Conference. Maryland, November 7–9. 2002, p. 3 
3
 HAKAMIES BLOMQVIST, Liisa. Safety of Older Persons in Traffic. Conference Proceedings Transportation 
in an Aging Society A Decade of Experience. Technical Papers and Reports from a Conference. Maryland, 
November 7–9. 2002, p. 22 
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segura y desarrollar actividades sin perder totalmente su autonomía4, además de 
poder tener una provisión de información y la calidad de las interacciones sociales 
con la ayuda de personas que tengan las actitudes positivas frente a los adultos 
mayores. 
 
Ahora bien en el ámbito del emprendimiento, el desarrollo de los mercados 
nacionales y globales, así como los avances tecnológicos y cambio 
generacionales, han permitido que surjan nuevas oportunidades de 
emprendimiento tan transformadoras como desafiantes, por lo que, se debe 
reconsiderar la forma en que se ofrece valor al consumidor y se personalizan 
productos y servicios, estas nuevas oportunidades de negocio permiten que el 
desarrollo empresarial se proyecte positivamente, pues, estos nuevos 
emprendimientos contribuyen no solo con la prosperidad individual sino con el 
crecimiento económico local y nacional, como lo exponen Flor Delfín y María 
Acosta: “Las Pymes son un pilar fundamental del desarrollo económico 
sustentable, porque son generadoras de riqueza, además, de ser entes dinámicos 
que identifican, explotan y desarrollan nuevas actividades productivas”5. 
 
Esta investigación plantea como, para alcanzar un desarrollo empresarial exitoso, 
se debe, en primera instancia, conocer y aprovechar las oportunidades que 
presentan entornos y mercados globalizados, esto se logra conociendo dichos 
mercados y las necesidades de las personas para brindar productos y servicios 
que mejoren su calidad de vida; al tiempo que generan riqueza individual y 
colectiva; esto teniendo en cuenta que, un emprendedor debe encontrar 
innovaciones para sobrevivir en un mundo empresarial competitivo y reaccionar 
tomando el liderazgo de un mundo que cambia rápidamente y que exige empresas 
que “contribuyen a la sociedad liderando el camino y encontrando soluciones 
innovadoras a problemas prácticos, financieros y sociales”6.  
 
Así mismo, el emprendimiento según investigaciones, surge de la necesidad de 
“iniciar negocios exitosos, crear empleos que contribuyen a una prosperidad 
generalizada, aportar a las economías locales, puesto que, a medida que las 
pequeñas empresas prosperan, sus trabajadores también prosperan y su mayor 
gasto allana el camino para que una mayor cantidad de pequeñas empresas 
puedan contratar y pagar a trabajadores adicionales, es decir, se produce una 
ganancia colectiva”7.   
                                            
4
 LOTHIAN, Kate. Maintaining the dignity and autonomy of older people in the healthcare setting. Dn: BMJ. 
Mar, 2001. vol. 17, no. 322, p. 668. 
5
 DELFÍN POZOS, Flor Lucila y ACOSTA MÁRQUEZ, María Pilar. Importancia y análisis del desarrollo 
empresarial. En: Pensamiento & Gestión. Marzo- abril, 2016. no. 40, p. 185 
6
 GARTENSTEIN, Devra. What Do Entrepreneurs Contribute to Society? [en línea]. Washington: Small 
Business [citado 16 agosto, 2020].  Disponible en Internet: <URL: https://smallbusiness.chron.com/ 
entrepreneurs-contribute-society-78923.html> 
7
 LÓPEZ FERNÁNDEZ, Macarena; ROMERO FERNÁNDEZ, Pedro y DÍAZ CARRIÓN, Rosalía.  Motivaciones 
para emprender: Un análisis de diferencias entre hombres y mujeres. En: Economía Industrial. Enero – marzo, 
2012. no 383, p. 77 
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Ahora bien, a la hora de crear una empresa o un emprendimiento, algunos 
emprendedores en ciernes entienden el esfuerzo necesario para llevarlo a cabo 
exitosamente; sin embargo, es posible que no estén familiarizados con los pasos 
necesarios para lanzar una empresa, dado que, ésta es una actividad que requiere 
planificación e identificación de aspectos necesarios que ofrezcan claridad sobre 
la verdadera necesidad del producto o servicio a ofrecer, el mercado potencial, los 
requerimientos para la puesta en marcha, el funcionamiento interno y productivo 
de la empresa, así como si es viable o no poner el marcha.    
 
En este sentido uno de los mecanismos que facilita al emprendedor esta 
información es el plan de negocios, el cual según el análisis de expertos, “ayuda al 
empresa y emprendedor a identificar qué funciona y qué no, permitiéndole hacer 
un seguimiento de su éxito y ajustarlo en consecuencia, permite demás, priorizar 
objetivos, establecer líneas de tiempo y herramientas para medir el éxito y 
encontrar formas de reducir costos, cambiar estrategias de marketing o aumentar 
las ganancias”8. 
 
Al respecto, Susan Ward consultora en el diseño de cursos sobre cómo promover 
las pequeñas empresas, expone que escribir un plan de negocios es la mejor 
manera, para probar si una idea de negocio es factible, siendo una red de 
seguridad, pues si la elaboración de un plan de negocios revela que su idea es 
insostenible, le ahorrará una gran cantidad de tiempo y dinero; esto teniendo en 
cuenta que, “a menudo, una idea para iniciar un negocio se descarta en la etapa 
de análisis de marketing o análisis competitivo, lo que le permite pasar a una idea 
nueva (y mejor), aunque desafortunadamente, muchos posibles empresarios al 
estar convencidos de que su idea para un producto o servicio es una propuesta 
imperdible, no se toman el tiempo para hacer la investigación necesaria y elaborar 
un plan de negocios adecuado”9, por lo que cuanto más se sepa sobre la industria, 
los posibles clientes y la competencia, mayor será la probabilidad de que la 
empresa tenga éxito. 
 
Según lo anterior y lo expuesto por Porter, “la importancia de los planes de 
negocios para las empresas ha crecido tanto en los últimos tiempos, sobre todo 
con la apertura a un mercado global que exige que las empresas sean 
competitivas, es decir: tener un buen precio, calidad en los productos, entregas a 
tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente le solicite”10, por lo 
                                            
8
 CHAPMAN, Shanika. Why Is It Important to Have a Business Plan? [en línea]. Washington: Small Business 
[citado 16 agosto, 2020].  Disponible en Internet: <URL: https://smallbusiness.chron.com/important-business-
plan-43342.html> 
9
 WARD, Susan. Why You Should Write a Business Plan [en línea]. New York: The Balance Small Business 
[citado 16 agosto, 2020].  Disponible en Internet: <URL: https://www.thebalancesmb.com/why-write-a-
business-plan-2948013> 
10
 GONZÁLEZ, Nora; LÓPEZ, María; ACEVES, Jesús y CELAYA, Roberto. La importancia de realizar un plan 
de negocios [en línea].  Bogotá: La Empresa [citado 17  agosto, 2020].  Disponible en Internet: <URL: 
https://www.itson.mx/publicaciones/pacioli/Documents/no55/55plan.pdf> 
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que, para la creación de una empresa o un emprendimiento, siempre se debe 
considerar la idea de realizar el plan de negocios. 
 
1.2 PLANTEAMIENTO Y FORMULACIÓN DEL PROBLEMA.  
 
1.2.1 Descripción del problema.  En la actualidad, las personas buscan nuevas 
formas de generar ingresos a través de la creación de empresas o 
emprendimientos propios, esto debido a problemáticas relacionadas 
especialmente con la falta de oportunidades de empleo y desarrollo profesional, 
pues como es sabido, para algunos que sobre pasan ciertas edades y aquellos 
considerados muy jóvenes, tienen en su edad un obstáculo a la hora de ubicarse 
laboralmente; según encuestas “la dificultad para encontrar empleo se da por 
varias razones primero por no estar lo suficientemente preparado, así como por  la 
alta competencia, los bajos sueldos, el dominio de inglés y el no tener experiencia, 
generando frustración y desazón, especialmente en aquellos que han cursado una 
carrera profesional esperando que esto sea suficiente para ubicarse 
laboralmente”11. 
 
Así mismo, existen quienes, a pesar de tener un empleo, no se sienten satisfechos 
con éste, porque “no perciben buenos ingresos, no planeaban permanecer en su 
puesto a largo plazo, porque buscan progresar en una empresa y no se da esa 
oportunidad, o simplemente porque quieren incursionar en nuevos campos”12; 
razones por las cuales están en una búsqueda contante de nuevas alternativas, en 
este caso la creación de empresas propias; sin embargo, esta tampoco es una 
tarea fácil, pues, si no se planifica bien, la empresa va a cerrar en el corto plazo.  
En este sentido, un análisis publicado por Confecámaras, encontró que, “en 
Colombia más de la mitad de las empresas nuevas fracasan en sus primeros cinco 
años de vida. Solo en el primer año, desaparecen entre 20% y 30% de ellas”13. 
 
En este sentido, si bien es cierto que la creación de una empresa o iniciar un 
emprendimiento es una alternativa llamativa, el proceso no siempre se lleva a 
cabo de manera adecuada, pues no se trata solo de desarrollar una idea de 
negocio, sino que ésta realmente llegue al mercado y se posicione a largo plazo, 
especialmente en los mercados competitivos que existe hoy en día, donde se tiene 
que conocer no solo a las partes interesadas, sino el comportamiento mismo y la 
competencia, aspecto éste en el que muchos fallan, ya que “no conocer el sector y 
perder vigencia en sus conocimientos es una de las razones por las que los 
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emprendedores perecen en tan poco tiempo, debe haber un entendimiento de lo 
que se está haciendo, ya que de esta información puede depender la 
supervivencia de la empresa y tener más oportunidades en el mercado que 
plantea la actualidad”14.  
 
Así mismo, otro de los  motivos por el que las empresas nuevas fracasan está en 
que “los emprendedores suelen hacer gastos innecesarios para mantener su 
operatividad, comprando más de lo que realmente necesitan”15, esto debido a una 
mala planificación de su producción, de los requerimientos de personal 
capacitado, y de un conocimiento de la demanda de su producto o servicio y la 
capacidad que requiere para garantizarlo. 
 
Por otro lado, en cuanto a la problemática a la que se le quiere dar una solución 
con la idea de negocio, como ya se mencionó los adultos mayores en ocasiones 
son considerados como improductivos y dependientes para la realización de 
algunas actividades, por sus edades, condiciones físicas y de salud poco a poco 
van perdiendo y autonomía personal y capacidad funcional, a pesar que en 
muchos casos todavía pueden ser funcionales en muchos aspectos. 
 
Se observa como los adultos mayores, debido a la creencia que al llegar a una 
determinada edad ya no pueden hacer nada por ellos mismos, se ven obligados a 
quedarse en sus casas, a limitar sus salidas y estar dependientes de sus 
familiares para que los acompañen a hacer sus diligencias, cuando estudios han 
demostrado que los adultos mayores están en condiciones para la toma de 
decisiones, ser autónomos y funcionales. 
 
Por lo anterior, es que se hace necesario que los nuevos empresarios y 
emprendedores desarrollen los planes de negocio, pues con éstos, podrán tener 
información clara y confiable con la cual determinen por un lado si su idea de 
negocio es viable, y lo que realmente necesitan para ponerla en marcha. 
 
1.2.2 Formulación del problema.  De acuerdo con la descripción del problema se 
plantea la siguiente pregunta de investigación: ¿Cómo se puede determinar la 
viabilidad para crear y poner en marcha una empresa dedicada al 
acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá, como 
alternativa de negocio y emprendimiento?. 
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1.3.1 Objetivo general.  Proponer un plan de negocio para la creación de una 
empresa de acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de 
Bogotá  
 
1.3.2 Objetivos específicos. 
 
Identificar el mercado potencial para la idea de negocio, mediante un estudio de 
mercado. 
 
Realizar un estudio legal, organizacional y administrativo. 
 
Elaborar el estudio técnico para la puesta en marcha y funcionamiento de la 
empresa. 
 
Determinar la viabilidad financiera para la creación y puesta en marcha de la 





El emprendimiento y la creación de empresa es un esfuerzo para aquellas 
personas que buscan una fuente de ingresos, independencia en su desarrollo 
profesional, tomando provecho de las nuevas oportunidades de negocio que la 
sociedad ofrece, razón por la cual se quiere realizar este proyecto de 
emprendimiento, como forma para fomentar el espíritu emprendedor y empresarial 
en la personas, como aporte no solo a la generación de ingresos y estabilidad 
económica, sino  impactando positivamente en el crecimiento socio económico 
local y nacional, mejorando la calidad de vida individual y colectiva, brindando una 
solución a personas que se pueden ver afectadas por la disminución en su 
capacidad para movilizarse y realizar diligencias autónomamente, encontrándose 
por tanto, aisladas de los mismos aspectos de la vida que hicieron que sus años 
de adultez fueran mucho mejores. 
 
De igual forma, desarrollar trabajos de este tipo, se convierte en una oportunidad 
para fomentar el desarrollo profesional a nivel individual, pues, este documento es 
una evidencia práctica de los conocimientos adquiridos a lo largo de la formación 
profesional recibida, al aplicar herramientas y estrategias tanto administrativas, 
como industriales y productivas, en procesos empresariales, fortaleciendo la 
construcción de nuevos conocimientos y ampliando la visión que se tiene de crear 






1.5.1Espacio. El plan de negocio se lleva a cabo en la ciudad de Bogotá y en la 
sede de la Universidad Católica de Colombia. 
 
1.5.2 Tiempo.  El plan de negocio y sus resultados se desarrollan en un período 
de tiempo de 3 meses, desde el 20 de agosto hasta el 20 de noviembre de 2020. 
 
1.5.3 Contenido.  El contenido del proyecto será el siguiente: 
 
Generalidades de la investigación 
Estudio de mercados 
Estudios técnico, legal y organizacional 
Análisis financiero y determinación de viabilidad de la idea de negocio 
Conclusiones y recomendaciones finales 
 
1.5.4 Alcance.  El alcance del trabajo es presentar el plan de negocios el cual 
contendrá los resultados de cada uno de los estudios que lo conforman, en los 
cuales se evidencie el análisis de los requerimientos y elementos necesarios para 
la creación de una empresa dedicada al acompañamiento y transporte de adultos 
mayores en la ciudad de Bogotá, identificando los factores de éxito y la viabilidad 
financiera para su puesta en marcha 
 
1.6 MARCO DE REFERENCIA 
 
1.6.1 Marco teórico. 
 
1.6.1.1 Plan de Negocio. Un plan de negocios es un documento que describe en 
detalle cómo una empresa, define sus objetivos y cómo debe lograr sus objetivos, 
antes de comenzar a operar pues establece una hoja de ruta escrita para la 
empresa desde un punto de vista de marketing, financiero y operativo.  El plan de 
negocio es así mismo, “una hoja de ruta que indica los objetivos del proyecto, las 
estrategias para lograr esos objetivos, los recursos a utilizar, los resultados 
esperados (productivos, comerciales y financieros). El qué, el cómo, el cuándo y el 
porqué del negocio”16. 
 
Un Plan de Negocios debe crear la idea básica del negocio, identifica el contexto 
de la oportunidad de negocios, define el enfoque del empresario para explotar la 
oportunidad, el identificar factores que señalen si el negocio tendrá éxito y sirve 
para conquistar el capital de Financiamiento. Describe las variables que 
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determinarán el rumbo del negocio, ya que se expondrá la situación actual del 
negocio, hacia dónde quiere ir y cómo va a llegar ahí17.  El objetivo del plan de 
negocios es permitir a los propietarios tener una imagen más definida de los 
costos potenciales y los inconvenientes de ciertas decisiones comerciales y 
ayudarlos a modificar sus estructuras en consecuencia antes de implementar la 
idea. También permite a los propietarios proyectar qué tipo de financiación se 
requiere para poner en marcha sus negocios. 
 
1.6.1.2 Elementos de un plan de negocios.  El plan de negocios contiene 
elementos claves, pero generalmente todos tienen los mismos elementos. A 
continuación, se muestran algunas de las partes comunes y clave de un plan de 
negocios. 
 
Resumen ejecutivo: esta sección describe la empresa e incluye la declaración de 
misión junto con cualquier información sobre el liderazgo, los empleados, las 
operaciones y la ubicación de la empresa. 
 
Productos y servicios: aquí, se describen los productos y servicios que ofrece la 
empresa, y también puede incluir precios, vida útil del producto y beneficios para el 
consumidor. Otros factores que pueden incluirse en esta sección incluyen los 
procesos de producción y fabricación, cualquier patente que la empresa pueda 
tener, así como tecnología patentada.  
 
Análisis de mercado: en éste se describe quién es la competencia y cómo influye 
en la industria, junto con sus fortalezas y debilidades. También se describe la 
demanda esperada de los consumidores de lo que venden las empresas y qué tan 
fácil o difícil puede ser obtener participación de mercado de los operadores 
tradicionales. 
 
Estrategia de marketing: esta área describe cómo la empresa atraerá y 
mantendrá su base de clientes y cómo pretende llegar al consumidor. Esto significa 
que se debe delinear un canal de distribución claro. También detallará los planes 
de campañas de publicidad y marketing y a través de qué tipos de medios existirán 
esas campañas. 
 
Planificación financiera: para atraer a la parte que lee el plan de negocios, la 
empresa debe incluir su planificación financiera y proyecciones futuras. Se pueden 
incluir estados financieros, balances generales y otra información financiera para 
negocios ya establecidos. En cambio, los nuevos negocios incluirán objetivos y 
estimaciones para los primeros años del negocio y cualquier inversionista 
potencial. 
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Presupuesto: cualquier buena empresa debe tener un presupuesto establecido. 
Esto incluye los costos relacionados con la dotación de personal, el desarrollo, la 
fabricación, el marketing y cualquier otro gasto relacionado con el negocio18. 
 
Todos los elementos del plan de negocios deben integrarse de forma lógica, ya 
que de cada etapa se extrae una serie de conclusiones que permitirán avanzar en 
las siguientes etapas. Es decir, a partir de una Idea de Negocio se debe realizar 
una evaluación previa de su potencial viabilidad antes de pasar a desarrollar un 
análisis estratégico que permitirá definir el Modelo de Negocio de la empresa. A su 
vez, el modelo planteado es la base para formular el plan de negocio que, de 
presentar dificultades, puede aconsejar asimismo su revisión. Por último, “se debe 
plantear cómo poner en marcha los Planes de Actuación definidos para garantizar 
su éxito. Además, es muy probable que el desarrollo de una etapa aporte 
información que aconseje adaptar etapas anteriores (por ejemplo, al realizar el 
análisis externo, se puede constatar que la Misión planteada no es la más 
apropiada para aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado)”19. 
 
La elaboración del Plan se construye en un proceso integrado en el que cada 
etapa debe ser consecuencia de las anteriores para mantener su coherencia. Es 
importante seguir esta secuencia, en la que se recogen datos, se analizan, se 
extraen conclusiones, se formulan hipótesis y se define el Plan de Actuación y no 
saltar directamente a la formulación de políticas, que es un error típico del 
emprendedor impaciente (véase la Figura 1). 
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Figura 1. Plan de Negocio 
 
Fuente. FERNÁNDEZ, Alfredo. Elaboración de un Plan de Negocio en Proyectos 
de negocio [en línea].  Bogotá: Wikieoi [citado 20 agosto, 2020].  Disponible en 
Internet: <URL: https://www.eoi.es/wiki/index.php/Elaboraci%C3%B3n_de_un_ 
Plan_de_Ne gocio_en_Proyectos_de_negocio_2> 
 
1.6.2 Marco conceptual. 
 
Análisis de la competencia:  “es el análisis de los competidores directos, es decir 
quienes buscan satisfacer la misma necesidad del mismo grupo de consumidores 
y con una propuesta de productos similar a la nuestra, como a los sustitutos, que 
son los que buscan satisfacer la misma necesidad del mismo grupo de 
consumidores, pero con una propuesta diferente”20. 
 
Análisis de la demanda: “es la descripción clara del perfil de cliente al cual se 
dirige, utilizando para ello los criterios de segmentación habituales: edad, sexo, 
localización, nivel educativo, poder adquisitivo, hábitos de conducta, estilo de vida, 
etcétera”21. 
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Análisis del sector: “es un método que permite evaluar las oportunidades y 
amenazas que ofrece un sector para una empresa que debe decidir el lanzamiento 
de un nuevo producto, o empezar a competir en determinado mercado. El 
resultado del análisis llevado a cabo en esta instancia se reflejará en la sección del 
FODA, dentro de los factores externos (Oportunidades y Amenazas)”22. 
 
Emprendedor: se define como alguien que tiene la capacidad y el deseo de 
establecer, administrar y tener éxito en una empresa de inicio junto con el riesgo 
que le corresponde, para obtener ganancias. Los empresarios a menudo son 
conocidos como una fuente de nuevas ideas o innovadores, y aportan nuevas 
ideas al mercado reemplazando las viejas con una nueva invención. Es en pocas 
palabras, cualquiera que tenga la voluntad y la determinación de iniciar una nueva 
empresa y afronte todos los riesgos que la acompañan, puede convertirse en 
emprendedor. 
 
Análisis de viabilidad: es una forma de testar esta idea de forma previa, antes de 
profundizar en el análisis. Se trata de una herramienta de investigación que 
informa sobre la capacidad de hacer realidad una idea. Ayuda a identificar los 
riesgos a los que es probable tener que enfrentarse en el desarrollo. Describe las 
acciones a emprender, sus beneficios y el coste que implican. Permite predecir el 




1.7.1 Tipo de estudio.   El estudio que se llevará a cabo es de tipo descriptivo, 
pues se identifican diferentes factores relacionados con el acompañamiento y 
transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá, de igual forma porque el 
trabajo se desarrollará en un tiempo definido, por tanto, será igualmente, un 
estudio de tipo transversal, obteniéndose información en una fecha determinada.  
En cuanto al enfoque de investigación, éste será mixto es decir cualitativa y 
cuantitativa, pues se recopilará información de fuentes primarias y secundarias, 
haciendo un análisis de tipo teórico y un análisis de tipos numérico provenientes 
de instrumentos como encuestas. 
 
1.7.2 Fuentes de información.  Se incluyen las siguientes fuentes de información. 
 
1.7.2.1 Fuentes primarias.  Se toma información de informes y reportes 
inherentes al sector y mercado de transporte de adultos mayores, así mismo como 
fuente primaria de información se tendrá la aplicación de un instrumento 
(encuesta). 
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1.7.2.2 Fuentes secundarias. Se utilizarán documentos relacionados con el tema 
de investigación, estudios, investigaciones, guías entre otros con los cuales se 
pueda hacer una contextualización del tema. 
 
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
El desarrollo del trabajo será en 4 etapas principales que son: 
 
1.8.1 Primera Etapa Estudio de mercado. En esta etapa se desarrollarán las 
siguientes actividades (véase el Cuadro 1) 
 
Cuadro 1. Actividades Primera Etapa  










Análisis del comportamiento del sector y aportes 
a la economía  
Identificación de características y nichos de 








Características del mercado objetivo 
Características del Clúster de acompañamiento 







Análisis de la competencia 
Canales de distribución 
Análisis posición competitiva de la empresa 
Aplicación de 
instrumentos  
Encuesta  Perfil poblacional para el mercado de 
acompañamiento y transporte de adultos mayores 
en Bogotá 
Caracterización del mercado objetivo e intención 
de compra 
Caracterización de las necesidades del cliente 








Modelo de negocio 
Estrategias de mercado 
Fuente. El Autor 
 
1.8.2 Segunda Etapa estudio técnico. En esta etapa se realizaron las siguientes 
actividades (véase el Cuadro 2) 
 
Cuadro 2. Actividades Segunda Etapa  
Actividad Técnica o 
herramientas 
Fuente Resultado 










Portales web  Caracterización de requerimientos técnicos y 
equipamientos   







Caracterización de procesos y procedimientos   
Diagramas de flujos de proceso productivo  
Fuente. El Autor 
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1.8.3 Tercera Etapa estudio legal y organizacional. En esta etapa se realizaron 
las siguientes actividades (véase el Cuadro 3) 
 
Cuadro 3. Actividades Tercera Etapa  
Actividad Técnica o 
herramientas 
Fuente Resultado 




Constitución empresa y aspectos legales 









Perfil de cargos 
Fuente. El Autor 
 
1.8.4 Cuarta Etapa estudio financiero. En esta etapa se realizaron las siguientes 
actividades (véase el Cuadro 4) 
 
Cuadro 4. Actividades Cuarta Etapa  











Estimación del mercado 
Distribución de ventas por producto 
Proyección de ventas por productos 








Gastos de Nómina 
Presupuesto plan de marketing 










Balance general proyectado 
Estado de Resultados 
Flujo de Caja 
Indicadores Financieros 
Análisis de viabilidad  




2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 ANÁLISIS DEL SECTOR  
 
Teniendo en cuenta el tipo de actividad que va desarrollar la empresa 
acompañamiento y transporte de adultos mayores, la cual corresponde a la 
categoría 8810 Actividades de asistencia social sin alojamiento para personas 
mayores y discapacitadas, que incluye los servicios sociales de asesoramiento y 
de bienestar social, actividades de atención diurna para ancianos y adultos.  Así 
mismo, la actividad 4921 transporte terrestre automotor especial de pasajeros; 
enmarcándose de esta manera en el sector de servicios y el sector transporte 
especial, razón por la cual se hará un análisis de éstos. 
 
2.1.1 Sector servicios.  El sector servicios en Colombia hace referencia a las 
actividades relacionadas con los servicios no productores o transformadores de 
bienes materiales, compone más del 50% del PIB nacional y por lo tanto cuenta 
con un gran potencial de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las 
mayores apuestas comerciales para el país, llevando a que se exploren nuevas 
oportunidades y mercados. Según la Encuesta Mensual de Servicios (EMS) del 
DANE, se evidenció una aceleración en los ingresos del sector servicios, 
expandiéndose a ritmos del 5,7% en el primer trimestre de 2018 frente al 3,9% 
observado en el mismo período de 2017.  Entre los subsectores más destacados 
se tiene y los catalogados como otros servicios de entretenimiento y otros 
servicios, entre los que se encuentra as actividades de asistencia social, que 
aumentaron sus ingresos en 6,5% en diciembre y 5,7% en el año corrido (véase la 
Figura 2). 
 
Figura 2. Ingresos en el Sector Servicios Colombia 2018 
 
Fuente. DIARIO LA REPÚBLICA. Almacenamiento, mensajería y entretenimiento, 
los servicios que más crecieron en diciembre [en línea].  Bogotá: El Diario [citado 8 




Por otro lado, según informes del DANE, “la recuperación económica que se vivió 
el año pasado se vio reflejada en las cifras de creación empresarial. En 2019 se 
registraron 309.463 compañías nuevas, 2,1% más que en 2018. A nivel general, 
las empresas del sector servicios fueron las que más aumentaron sus registros 
ante las Cámaras de Comercio, pues pasaron de 133.443 nuevas empresas en 
2018 a 137.943 en 2019, lo que significó un incremento de 3,4%”24. 
 
Lo anterior muestra que el sector ha tenido un buen comportamiento, por lo que 
brinda posibilidades para el desarrollo de nuevas ideas de negocio e incursionar 
en nuevos nichos de mercado específicos, como el que se desea prestar. 
 
2.1.2 Sector Transporte. En Colombia, la operación del transporte es un servicio 
público, inherente a la finalidad social, el cual es definido por el artículo 24 de la 
constitución política como “… una industria encaminada a garantizar la 
movilización de personas o cosas por medio de vehículos apropiados a cada una 
de las infraestructuras del sector, en condiciones de libertad de acceso, calidad y 
seguridad de los usuarios sujeto a una contraprestación económica …”25, al 
tiempo que el artículo 5 de la Ley 336 de 1996 define el transporte privado como 
“... aquel que tiende a satisfacer necesidades de movilización de personas o 
cosas, dentro del ámbito de las actividades exclusivas de las personas naturales 
y/o jurídicas...”26.   
 
En este sentido, se tiene que la modalidad de transporte que la empresa prestará 
es el de transporte especial, el cual “ se hace a través de los denominados 
vehículos blancos, cuyos propietarios deben estar debidamente afiliados a alguna 
de las empresas habilitadas para el trasporte escolar, empresarial, de turistas, de 
un grupo específico de usuarios (particulares) y servicios de salud”27. 
 
En cuanto a cifras relacionadas con el transporte especial, según la encuesta de 
movilidad 2019, en Bogotá se realizan más de 13 millones de viajes diarios, de los 
cuales el 3,2% (427.511 viajes) se realiza en la modalidad de transporte especial 
(véase la Figura 3) 
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Figura 3. Distribución de Viajes Modal de Bogotá 
 
Fuente.  SECRETARIA DE MOVILIDAD DE BOGOTÁ. Encuesta de movilidad 
2019 – indicadores preliminares.  Bogotá: La Secretaría, 2020. p. 8. 
 
En cuanto a los motivos de viaje de los Bogotanos, se tiene que 7.429.980 viajes 
al día se realizan para realizar actividades diferentes a volver a casa, 
destacándose que el 9,2% se realiza para buscar o dejar a alguien, mientras que 
el 8.8% es para realizar algún tipo de trámite, el 7,4% para realizar compras, el 
6,6,% para recibir atención en salud, el 5,1% para ver a alguien y el 2.1% para 
realizar actividades de recreación (véase la Figura 4), se mencionan estos motivos 
ya que son los servicios que prestará la empresa, por tanto es importante conocer 
el comportamiento de las personas en estos aspectos, para de este modo tener 
una perspectiva sobre la posible demanda de los mismos. 
 
Figura 4. Distribución de los Viajes según el Motivo del Viaje (Bogotá, sin el 
Motivo de Volver a Casa) 
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Fuente.  SECRETARIA DE MOVILIDAD DE BOGOTÁ. Encuesta de movilidad 
2019 – indicadores preliminares.  Bogotá: La Secretaría, 2020. p. 21. 
Por otro lado, la encuesta muestra que los viajes por género se distribuyen de la 
siguiente manera los hombres realizan un total de 6.483.510 viajes al día mientras 
que las mujeres realizan 6.876.217 viajes al día.  De estos totales se tiene que el 
3,2% (207.472) de los viajes de los hombres y el 3,2% (220.038) de los viajes de 
mujeres son realizados en transporte especial (véase la Figura 5).  
 
Figura 5. Distribución de los Viajes por Modo y Género en Bogotá 
 
Fuente.  SECRETARIA DE MOVILIDAD DE BOGOTÁ. Encuesta de movilidad 
2019 – indicadores preliminares.  Bogotá: La Secretaría, 2020. p.31. 
 
Así mismo, en la encuesta se analizó la distribución de viajes por estratos, 
teniéndose que en estratos altos predominan los viajes en Auto (del 32% al 46%) 
Taxi (del 9% al 12%) Transporte informal (del 4% al 6%), transporte especial (del 
2% al 8%), mientras que en los estratos bajos predominan los viajes a pie (del 
22% al 32%) Transmilenio (del 18% al 24%) moto (del 5% al 8%) y bici (del 6% al 
9%), mientras que el transporte especial (del 2 al 5%) (véase la Figura 6). 
 
Figura 6. Distribución Modal Según el Estrato de la Vivienda (Bogotá) 
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Fuente.  SECRETARIA DE MOVILIDAD DE BOGOTÁ. Encuesta de movilidad 
2019 – indicadores preliminares.  Bogotá: La Secretaría, 2020. p. 35. 
Finalmente, la encuesta de Movilidad 2019 incluyó la caracterización de los viajes 
de poblaciones mayores de 60 años que viven en Bogotá, obteniéndose que éste 
tipo de personas realiza alrededor de 1.626.690 de viajes diariamente, de los 
cuales el 20,35% (420.000) se hacen en automóvil (véase la Figura 7). 
 
Figura 7. Distribución por Modo de Viajes de Personas Mayores de 60 Años   
 
Fuente.  SECRETARIA DE MOVILIDAD DE BOGOTÁ. Encuesta de movilidad 
2019 – indicadores preliminares.  Bogotá: La Secretaría, 2020. p.31. 
 
De acuerdo con lo anterior el sector de transporte especial en la ciudad de Bogotá 
dirigido a personas adultas mayores muestra un buen comportado, ya que éstas 
prefieren realizar sus viajes en auto que puede ser propio o particular, sumado a 
esto, como se pudo observar, un alto porcentaje de personas (39,2%, véase la 
Figura 4) viaja diariamente para realizar actividades relacionadas con los servicios 
de acompañamiento que prestará la empresa, por lo que, se tiene una buena 
oportunidad relacionada tanto con el transporte como con el acompañamiento, 
esto teniendo en cuenta que, algunas de las personas adultas mayores que tomen 
los servicios ofrecidos los pueden realizar sin usar el auto como medio de 
transporte sino a pie, que como se puede observar en la Figura 7 tiene un 30,61% 
de participación.  
 
2.2 ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
2.2.1 Características del mercado objetivo.  El mercado al que se dirige la 
empresa de acompañamiento y transporte, es el de los adultos mayores, que son 
considerados como “sujetos de derecho mayores de 60 años de edad, 
socialmente activos, con garantías y responsabilidades respecto de sí mismas, su 
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familia y su sociedad, con su entorno inmediato y con las futuras generaciones”28, 
y que han envejecido por razones relacionadas con las experiencias y estilos de 
vida y procesos de desarrollo y deterior físico acorde con su edad.  
 
Ahora bien, según datos del Censo realizado por DANE en 2018, se estimó que 
para el año 2019, “la población adulta mayor de 60 años en el país llegaría a 
6.509.512 personas equivalente al 13,2% del total de la población colombiana, de 
los cuales el 55% son mujeres y el 45% son hombres; teniendo una mayor 
concentración en Bogotá 15,4% (1.001.912), Antioquia 14,1% y Valle del Cauca 
10,6%”29 (véase el Cuadro 5),  
 
Cuadro 5. Personas Adultas Mayores según Entidad Territorial 2019 (10 Primeros 
Puestos) 
 
Fuente.  CUBILLOS ÁLZATE, Julio Cesar; MATAMOROS CÁRDENAS, Mariana y 
PEREA CARO, Santiago Alberto. Boletines poblacionales: Personas Adultas de 60 
años o más corte a diciembre de 2019.  Bogotá: Ministerio de Salud, 2020. p. 4. 
 
En lo referente a los rangos de edad de personas mayores se tiene que “el 55,8% 
oscilan entre los 60 y los 69 años de edad, seguidos de los que tienen entre 70 y 
74 años con una representatividad del 17,5% (véase la Figura 8), en cuanto a la 
pertenencia étnica, el 6,5% de adultos mayores pertenecen a alguno de los grupos 
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Figura 8. Personas Adultos Mayores según Edad y Género 
 
Fuente.  CUBILLOS ÁLZATE, Julio Cesar; MATAMOROS CÁRDENAS, Mariana y 
PEREA CARO, Santiago Alberto. Boletines poblacionales: Personas Adultas de 60 
años o más corte a diciembre de 2019.  Bogotá: Ministerio de Salud, 2020. p. 5. 
 
De acuerdo con lo anterior, según el Ministerio de Salud, en Colombia, al igual que 
en otros países de la región Latinoamericana, es evidente el fenómeno de 
envejecimiento poblacional, por lo que se ha registrado un incremento continuado 
de personas adultas mayores, al respecto, según el Índice de Envejecimiento en 
Colombia (IE) “se ha pasado del 12% en el año 1951 a un 34% en el año 2010 y 
con una estimación de 54% para el año 2025”31; este fenómeno de envejecimiento 
de la población Colombia representa una oportunidad para la empresa, pues se 
podrá llegar a tener una mercado objetivo amplia que acceda a los servicios que 
se ofrecen. 
 
2.2.1.1 Características de los adultos mayores.  El envejecimiento es un 
proceso irreversible, una experiencia única e individual que afecta a todas las 
dimensiones del ser humano, es una etapa en la que se producen muchos 
cambios vitales (además de los fisiológicos y biológicos), como la jubilación, que 
aumenta considerablemente del tiempo libre, pasando de ser sujetos activos a 
unos más pasivos, así mismo en ocasiones pierden o se disminuye la compañía 
por parte de amigos o familiares; por tal razón, para algunos adultos mayores 
surge la necesidad de un cuidado o acompañamiento diferente, resultado de la 
pérdida de autonomía para realizar las actividades funcionales de la vida diaria, 
esta pérdida puede ser secundaria a la disminución progresiva de la capacidad 
funcional o a la presencia de discapacidades. 
 
Por otro lado, algunas de las actividades que desarrollan los adultos mayores son: 
 
                                            
31
 COLOMBIA. MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCIÓN SOCIAL.  Envejecimiento demográfico. Colombia 
1951-2020 dinámica demográfica y estructuras poblacionales.  Bogotá: El Ministerio, 2013. p. 9  
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Asistencia a servicios de salud como citas médicas, realización de exámenes, 
reclamación de medicamentos 
 
Salir de compras  
 
Salir a comer en sitios diferentes a sus hogares 
 
Salir para realizar trámites 
 
Visitas a amigos y familiares  
 
Salir a realizar actividades deportivas 
 
Asistir a eventos sociales y culturales 
 
En este sentido, “muchos adultos mayores esperan que los miembros de su 
familia los acompañen o lleven a realizar estas actividades, sin embargo, los 
cuidadores familiares rara vez tienen los recursos y la capacidad para satisfacer 
todas las necesidades de transporte y acompañamiento de su ser querido”32.  
 
2.2.2 Clúster de acompañamiento y transporte para adultos mayores.   El 
servicio de acompañamiento para la población adulta mayor es un mecanismo que 
brinda redes de apoyo para estas personas, quienes necesitan compañía en 
algunas de sus actividades cotidianas.  Dicho acompañamiento “puede prestarse 
en situaciones específicas o bien de manera recurrente y es importante ya que 
permite a las personas mayores seguir desarrollando sus actividades de manera 
eficaz y con autonomía, así como un envejecimiento activo y saludable”33.   
 
Tal como su nombre lo indica, este servicio está enfocado en acompañar, es decir, 
dar soporte y ayuda a personas que así lo soliciten. Dicho acompañamiento puede 
ser para realizar diligencias como ir al banco, controles médicos, entre otros, o 
bien para salir a pasear, conversar o realizar otras actividades cotidianas. 
 
Algunas de las características del servicio de acompañamiento y transporte para 
adultos mayores incluye: 
 
Comodidad para solicitar, agendar, pagar o reprogramar este servicio en caso de 
ser necesario 
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Ser un servicio específico para personas mayores que solicitan de compañía o 
apoyo en situaciones puntuales. 
 
Este servicio es diferente del cuidado especializado de personas mayores que 
brindan los profesionales del área de la salud. 
 
Lo prestan personas con experiencia y que tengan edades próximas a los 50 
años, ya que la cercanía generacional, permite que surjan temas de conversación 
en común y que las personas mayores se sientan satisfechas con la eficiencia, 
puntualidad y compromiso demostrado en el servicio ofrecido. 
 
2.2.3 Análisis de la competencia.  
 
2.2.3.1 Identificación y análisis de empresas competidoras.  En primera 
instancia en lo relacionado al servicio de transporte se tiene que las características 
más destacadas de los competidores tienen que ver con “el incremento de las 
empresas habilitadas para prestar el servicio de trasporte especial, pasando de 
1.229 compañías al cierre de 2014 a 1.719 a junio de 2018. Así mismo, se tiene 
que en 2018 se aumentaron 3.306 cupos para vehículos, incrementando la 
capacidad de transportar a 159.226 pasajeros. Sin embargo, de este total solo 
103.640 están vinculados a alguna empresa, y solo 94.430 tienen tarjeta de 
operación”34, es decir, son los que realmente están prestando servicio esto a nivel 
nacional, de las cuales en Bogotá se ubican 162 de estas empresas. 
 
Por otro lado, en lo referente a empresas dedicadas al acompañamiento y 
transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá y que serían la competencia 
directa para la empresa se tienen que éstas son muy pocas como se muestra a 
continuación (véase el Cuadro 6). 
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Cuadro 6. Empresas Competidoras  
Empresa Descripción Tipo de servicios Tarifas 
Yayos 
Empresa de servicio de Concierge para los 
adultos mayores y sus familias en la ciudad de 
Bogotá. Está diseñado para ayudar a adultos 
mayores que no necesitan cuidado de tiempo 
completo, pero que periódicamente necesitan 
apoyo con actividades de su día a día 
 
Se hace una suscripción de $30.000/mes 
UNA MANO AMIGA. Acompañamientos con transporte a: 
Bancos y Centros comerciales, Citas médicas, 
Supermercado, Diligencias, Salidas a teatro, cine, Iglesia 
$25.000 por hora no 
incluye peajes ni 
parqueaderos 
ENTRETENIMIENTO Y COMPAÑIA 
En el hogar, clínicas y hospitales estamos para lo que nos 
necesites: Leer, Caminar, Juegos de mesa, Paseos por el 
parque, Ayuda básica en uso de tecnología 
Desde $15.000/hora 
*Mínimo 2 horas 
COMPRAS Y DOMICILIOS POR INTERNET 
- Tiquetes aéreos, Mercado y medicinas 
- Boletas para espectáculos, Regalos y flores 
Se cobra el valor de 
la compra+10% 
CONCIERGE 
Facilita todos los momentos de tu día: Consultas por 
internet, Recomendaciones y reservaciones en restaurantes, 
Coordinación de domicilios, Recomendaciones de eventos 
Gratuito para 
miembros activos 
Paso por Ti 
Somos una mano amiga para ti y tu familiar 
adulto mayor que necesita compañía en sus 
asuntos médicos. Con nuestros servicios tendrás 
la seguridad de que tu familiar, nuestro cliente 
acompañado, podrá asistir a su agenda médica 
con confianza y recibir sus medicamentos de 
manera más sencilla facilitándose así sus 
actividades diarias. 
 
Somos tu Solución A… 
 
Gestión y recordatorio de citas médicas. 
Reclamación de medicamentos. 
Acompañamiento y transporte a citas médicas. 
ACOMPAÑAMIENTO DEL ADULTO MAYOR 
A sus citas médicas, estamos presentes durante la cita, le 
comunicamos al médico tus inquietudes respecto a la salud 
de tu familiar, te enviamos un informe detallado sobre las 
recomendaciones médicas y nuestra gestión y hacemos el 
reclamo de nuevas órdenes médicas. 
 
Además, facilitamos la gestión de autorizaciones médicas y 
realizamos la solicitud de nuevas citas médicas ordenadas. 
$30.000 por hora 
ACOMPAÑAMIENTO A SERVICIOS MÉDICO 
En clínicas, terapias físicas, radioterapias, quimioterapias, 
diálisis y demás tratamientos. No olvidamos el bienestar de 
tu familiar y te enviamos un informe detallado sobre las 
recomendaciones médicas y nuestra gestión, además de 
agendar nuevas citas médicas y gestionar autorizaciones. 
$30.000 por hora 
DIVERSION EN CASA 
Te ofrecemos la opción de tener recreación y 
entretenimiento para tu familiar sin tener que salir de casa. 
Realizamos las actividades de preferencia del adulto mayor 
y les ofrecemos juegos de mesa, manualidades y otras 
ocupaciones recreativas llevando los materiales requeridos a 
tu hogar. 




Cuadro 6. (Continuación) 
Empresa Descripción Tipo de servicios Tarifas 
GOsenior 
Es una aplicación de transporte que cuenta con 
más de 35.000 conductores en todo el país. 
Inicialmente prestaba servicio de transporte nocturno Hace 
poco lanzó su función diurna GOSenior, que pretende 
ayudar a las personas de la tercera edad a realizar sus 
tareas diarias; trasladarse al médico, al mercado, a casa, al 
banco y a donde necesiten 
Entre los $18.000 y 
$28.000 durante el 
día  
Entre $30.000 y 
$40.000 durante la 
noche.  
El precio dependerá 
de la distancia que 
debe recorrerse y el 
tiempo que se vaya a 
usar el servicio  
Jelpit 
Somos solucionadores, amigos, ayudantes y 
facilitadores. Somos Jelpit y estamos ahí cuando 
nos necesites en tu casa, en tu empresa o en tu 
conjunto. 
ACOMPAÑAMIENTO AL ADULTO MAYOR 
Phono doctor (Ilimitado) 
Traslado médico (3 veces al año) 
Médico para emergencias o Enfermera para curaciones (3 
veces al año) 
Enfermera cuidado (2 veces al año) 
Mensajería para recolección de exámenes médicos (2 veces 
al año) 
Terapia física básica (2 veces al año) 
Coordinación de citas médicas (Ilimitado) 
Acompañamiento a citas médicas (3 veces al año) 
Exámenes de laboratorio (2 veces al año) 
Asistencia nutricional (Ilimitado) 
Orientación psicológica (Ilimitado) 
Recordatorio medicamentos (Ilimitado) 
Transporte a cita médica o evento (2 veces al año) 
Asesoría jurídica (herencia, pensión y redacción doc. 
legales) (4 veces al año) 
Conexión números de emergencia (Ilimitado) 
Referencia almacén ortopedia (Ilimitado) 
ref. planes turísticos (Ilimitado) 
ref. centros jubilación (Ilimitado) 
ref. farmacias (Ilimitado) 
ref. médica especializada y hospitales (Ilimitado) 
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Como se puede observar las empresas que se dedican al acompañamiento y 
transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá son muy pocas, 
destacándose que solo una de ellas realiza esta actividad fuera de los hogares al 
incluir no solo el acompañamiento a los servicios médicos, sino también a otro tipo 
de actividades como diligencias en bancos, compras y asistencia a eventos de 
entretenimiento entre otros; mientras que las otras se centran principalmente en el 
acompañamiento a servicios de salud y dentro del hogar a modo de compañía; así 
mismo solo una de las empresas se dedica exclusivamente a transportar adultos 
mayores, esto vehículos particulares.  Se destaca como valor agregado de estas 
empresas, no solo para los adultos mayores sino para sus familias, asesorías y 
sugerencias en actividades como trámites por internet, seguimiento a eventos, 
recordatorios de fechas importantes, orientaciones entre otros.    
 
Por otro lado, se pudo determinar que las tarifas establecidas por los competidores 
son similares, es decir, hay un equilibrio en cuanto a precios, dejando el nivel de 
competitivo en la calidad del servicio que se presta, el cual trata de cubrir 
necesidades del adulto mayor desatendidas o débilmente atendidas. 
 
2.2.4 Canales de distribución.  La comercialización del servicio de 
acompañamiento y transporte de adultos mayores cuenta con tres canales de 
distribución principales, sin embargo, en la actualidad las ventas online en portal 
web empresarial es el más usado, a continuación, se describen: 
 
Ventas online en Portal Web.  Este canal de comercialización, incluye 
principalmente portal Web con opción de comercio electrónico directo o carrito de 
compras, así mismo tienen servicio de chat. 
 
Figura 9. Canal de Distribución Ventas online en Portal Web 
 
Fuente. JELPIT. Venta on line paquetes de servicios [en línea].  Bogotá: La 
Empresa [citado 18 septiembre, 2020].  Disponible en Internet: <URL: 
https://www.jelpit.com /acompanamiento-al-adulto-mayor> 
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Ventas por aplicación y redes sociales. En este canal de comercialización el 
servicio se reserva mediante app o comunicación con la empresa por redes 
sociales como Whatsapp y Facebook. 
 
Figura 10. Ventas por aplicación y redes sociales 
 
Fuente.  PASO POR TI. Canal de ventas [en línea].  Bogotá: La Empresa [citado 
18 septiembre, 2020].  Disponible en Internet: <URL: https://www.pasoporti.com/> 
 
Ventas por llamadas telefónicas y correo electrónico.   En este canal de 
comercialización, el usuario programa los servicios directamente a la empresa por 
llamada telefónica o enviando un correo. 
 
Figura 11. Ventas por llamadas telefónicas y correo electrónico 
 
Fuente.  YAYOS. Canal de ventas [en línea].  Bogotá: La Empresa [citado 18 
septiembre, 2020].  Disponible en Internet: <URL: http://yayoservicios.com/book. 
php> 
 
2.2.5 Análisis posición competitiva de la empresa. El análisis de la posición 
competitiva de la empresa se hace aplicando las 5 fuerzas competitivas de Porter, 
mediante con lo cual se podrá comprender mejor la estructura del sector 
económico al que pertenecerá la empresa y por tanto su competitividad. 
 
2.2.5.1 Amenaza de nuevos competidores.   En esta fuerza se analizan las 
barreras de entrada que corresponde a las ventajas que tienen los actores 
establecidos en comparación con los nuevos entrantes.  
 
Economías de Escala: la barrera que se observa es media teniendo en cuenta 
que el transporte especial se orienta principalmente a las rutas escolares, 
aeropuertos, hoteles, agencias, y restaurantes, sin embargo, y dada la situación 
que se viven actualmente por la pandemia del COVID-19, en la que estos sectores 
apenas comienzan una reactivación y que la flota de vehículos de transporte 
especial no pueden operar al 100%, pueden orientar sus modelos de negocio 
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hacia otros segmentos como es el caso del transporte de adultos mayores, 
aunque, se puede considerar una ventaja competitiva si se hacen alianzas 
estratégicas con estas empresas dada su experiencia y especialmente por contar 
con personal capacitado para la atención de personas, sino que cuentan con la 
infraestructura (vehículos).    
 
Necesidades de Capital y costos cambiantes: el primer aspecto al hacer 
referencia a la necesidad de inversión (recursos financieros) como elemento para 
ser competitivo, se requiere cierto nivel de liquidez para invertir inicialmente en la 
compra de vehículos para el transporte de las personas, así como para el pago de 
la tarjeta de operación, seguros entre otros, además de requerirse una reserva 
para contingencias o gastos no  contemplados inicialmente, ya que la rentabilidad 
de algunas empresas no siempre es inmediata.  Por otro lado, y debido a la crisis 
actual.  En cuanto a los costos cambiantes, en la actualidad y debido a la 
pandemia los costos de adquisiciones y equipamientos son inciertos, 
convirtiéndose en una barrera para los nuevos competidores.  Dado lo anterior, la 
empresa de acompañamiento para adultos mayores, presenta una barrera alta ya 
que el capital para inversión y reserva para costos, depende del respaldo 
financiero que pueda tener de entidades bancarias y/o programas de apoyo a 
emprendedores como el crowdfunding, Business angels entre otros. 
 
 Políticas de gobierno: esta barrera tiene que ver con las políticas establecidas 
para los diferentes sectores económicos y que, en este caso, llegan a impedir el 
acceso de nuevos competidores, especialmente las normas relacionadas con el 
transporte particular de pasajeros mediante plataformas web.  Al respecto, para la 
empresa de acompañamiento y transporte de adultos mayores, esta barrera es 
media, ya que en el momento de poner en marcha la empresa se tendrán en 
cuenta todas las normas bajo las cuales se rige la actividad económica que se 
desollará contemplando permisos y afiliaciones para el servicio de transporte.  
 
Diferenciación del Producto: la diferenciación del producto se relaciona con el 
posicionamiento de marca con el que ya cuentan las empresas establecidas, 
teniendo por tanto la lealtad entre los clientes, en el sector servicios y transporte la 
diferenciación del producto tiene que ver principalmente con el precio de los 
productos y servicios, así como la fidelización de clientes a través de un servicio 
único, auténtico y diferente. 
 
En este aspecto la ventaja que tendrá la empresa se relacionada con un servicio 
personalizado para un nicho de mercado específico es decir, adultos mayores que 
tiene una capacidad funcional que les permite realizar actividades de manera 
autónoma pero que requiere con cierto nivel de acompañamiento por seguridad, lo 
que le permite satisfacer entre otras las necesidades de afiliación y afecto, 
necesidades de estima y necesidades de Auto-realización planteadas por Maslow 
en su teoría sobre la motivación humana; así mismo los servicios que se ofrecerán 
tendrán un plus diferencial relacionado con el uso de tecnologías y aplicaciones no 
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sólo para tener una comunicación e interacción fácil, sino para gestionar 
automáticamente la toma de los servicios que requieran, además se contará con 
personal capacitado en diferentes áreas de acompañamiento. 
 
2.2.5.2 Poder de negociación de los proveedores.  Este aspecto se relacionada 
con la influencia o dominio que tienen los proveedores sobre los clientes. En este 
sentido, la empresa tiene un poder equilibrado con esta fuerza de mercado, 
teniendo en cuenta la actividad a la que se dedicará la empresa, en la cual los 
principales insumos serán los relacionados con la tecnología de información y 
comunicación y con suministros para los vehículos de transporte que se usarán, 
que para los dos casos se tiene suficientes proveedores en la ciudad, por tanto se 
tendrán siempre a la mano teniendo así un punto de negociación favorable para la 
empresa; por otro lado, se tienen centros de capacitación como el SENA con los 
que se pueden hacer convenios para capacitar a los acompañantes en diferentes 
áreas de servicios relacionadas con las actividades de la empresa, por tanto, se 
puede llegar a un punto de negociación favorable para la empresa y obtener 
beneficios no solo del tipo económico. 
 
2.2.5.3 Productos Sustitutos.   En este aspecto se tiene que los productos 
sustitutos en esta línea de negocio serían los servicios de asistencia domiciliaria 
por cuidadores particulares (enfermeras, asesoras de hogar, estudiantes de 
gerontología), que pueden llegar a tener una mayor cantidad de prestadores y 
ofrecer servicios que se orienten especialmente a adultos mayores con un nivel de 
dependencia mayor o funcionalidad más reducida, padecimiento de enfermedades 
crónicas entre otros. 
 
Por lo anterior se considera que la amenaza de productos sustitutos para la 
empresa de acompañamiento de adultos mayores es media baja, ya que se puede 
esperar que los competidores apliquen su experiencia en la actividad e innoven en 
servicios orientados a satisfacer nuevos segmentos de mercado con necesidades 
no atendidas o insatisfechas. 
 
2.2.5.4 Poder de negociación de los clientes.    En esta fuerza, se analiza el 
nivel de influencia o de dominio que presenta el comprador dentro del sector, lo 
que les da la capacidad de exigir mayor calidad y servicio derivando esto en mayor 
rivalidad entre competidores. 
 
En este aspecto la empresa tiene un poder de negociación con los clientes alto, ya 
que el servicio que se va a prestar no cuenta con mucha oferta y existe una alta 
demanda teniendo en cuenta la cantidad de población adulta mayor que hay en la 
ciudad, por lo que estarán dispuestos no solo a contratar los servicios sino a pagar 
un precio adecuado por éste, teniendo en cuenta su funcionalidad. Así mismo, la 
empresa tendrá un punto diferenciador con otras, el cual tiene que ver con un 
aplicativo mediante el cual tanto los adultos como sus familiares podrán gestionar 
la reserva de los servicios anticipadamente al contar con un calendario de 
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disponibilidad automático, permitiendo que ahorre tiempo en llamadas telefónicas, 
envío de correos electrónicos, espera de respuestas etc. 
 
2.2.5.5 Rivalidad de los competidores.  En este aspecto, se tienen en cuenta 
elementos como promoción, descuentos, nuevos productos servicios, optimización 
del servicio que se usan para atraen más clientes.  Al respecto, el nivel de 
rivalidad de la empresa con los competidores es medio alto, ya que, solo hay 
cuatro empresas en la ciudad de Bogotá que ofrecen servicios similares, aunque 
algunas se orientan al acompañamiento de adultos mayores que presentan algún 
tipo de limitación física o de salud; así mismo algunas implementan promociones y 
valores agregados, aunque sus tarifas están por encima de las de la empresa. 
Cabe resaltar que el número de empresas existente dedicadas al 
acompañamiento de adultos mayores, siguen siendo pocas para cubrir los clientes 
potenciales que existen en la ciudad. 
 
2.2.6 Mercado Objetivo. 
 
2.2.6.1 Perfil poblacional para el mercado de acompañamiento y transporte 
de adultos mayores en Bogotá. Teniendo en cuenta datos de la pirámide 
poblacional de Bogotá presentada por la secretaría de salud, del total de la 
población de la ciudad 1.633.671 de personas corresponde a personas adultas 
con rangos de edad entre los 50 y 70 años, considerados como adultos mayores, 
población a la que prestara los servicios la empresa (véase la Figura 12), de éstos 
742.369 son hombres y 891.302 mujeres. 
 
Figura 12. Estructura de la Población por Sexo y grupos de Edad 
 
Fuente. SALUD CAPITAL. Pirámide poblacional de Bogotá 2019 en línea.  
Bogotá: La Empresa citado 6 marzo, 2020.  Disponible en Internet: URL: 
http://saludata.saludcapital.gov.co/osb/index.php/datos-de-salud/demografia/ 
piramidepoblacional/ 
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En cuanto a la distribución de la población adulta por estrato en Bogotá, se tiene 
que alrededor de 40% vive en estrato 2, y el 50,8% viven en estratos 3 a 4. Por 
otro lado, y económicamente hablando, se tiene que “el 72,9% de las personas 
adultas mayores reportan recibir ingresos mensualmente, los cuales provienen de 
actividades laborales (30,9%), sistema pensional (29.1%), aportes de familiares 
que viven en Colombia (29.2%), subsidios estatales (20%), ingresos de rentas e 
inversiones (11.9%).  En cuanto al nivel de ingresos, el 20% de la población adulta 
mayor recibe ingresos correspondientes a un salario mínimo, el 14% de uno a dos 
SMLV, el 4% de dos a tres SMLV y el 2% más de 4 SMLV”35. 
 
Finalmente, se incluye como elemento a tener en cuenta en el perfil poblacional 
del mercado objetivo, la funcionalidad y espacio de vida personal de los adultos 
mayores, encontrándose que, “el 50% tiene un espacio de vida total reducido, es 
decir, la frecuencia de salidas está disminuida, en cuanto a funcionalidad, el 79% 
de la población es independiente en sus actividades de la vida diaria básicas”36. 
 
2.2.7 Perfil del consumidor y/o del Cliente.  De acuerdo con lo analizado 
anteriormente, se tiene que el perfil del posible cliente o consumidor del servicio 
de acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá, 
tiene las siguientes características: 
 
Hombres y mujeres entre 50 y 70 años de la ciudad de Bogotá 
Ingresos económicos entre 1 y 4 SMLV  
Estrato socioeconómico 2, 3 y 4 
Espacio de vida reducido (poca frecuencia de salidas) 
Con funcionalidad e independencia para realizar ciertas actividades 
 
2.2.8 Características del mercado objetivo e intención de compra.  Para hacer 
la caracterización del mercado objetivo y determinar la intención de compra, así 
como la identificación de los servicios que les gustaría ofreciera la empresa y la 
estimación de precios que estarían dispuestos a pagar por éstos, se aplicará un 
instrumento de recolección de información (encuesta) para lo cual se sigue la 
siguiente metodología: 
 
2.2.8.1 Población universo muestral.  Para aplicar el instrumento (encuesta) se 
realiza un muestreo no probabilístico por conveniencia, el cual es utilizado 
habitualmente en estudios de mercados, y cuya selección muestral se realiza 
basándose en “hipótesis relativas a la población de interés, lo que se conoce como 
                                            
35
 COLOMBIA. MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCIÓN SOCIAL. Sala situacional de la Población Adulta 
Mayor. Bogotá: Oficina de Promoción Social, 2018. p. 27-28 
36
 Ibíd., p. 28 
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criterios de selección, el cual consiste en la elección por métodos no aleatorios de 
una muestra cuyas características sean similares a las de la población objetivo”37. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, para la selección de la población universo 
muestral, se tiene en cuenta el perfil del consumidor presentado en el numeral 
2.2.7. Ahora bien, para la estimación de la población de la muestra se tienen en 
cuenta los datos obtenidos de estudios e informes poblacionales de Bogotá 
mencionados anteriormente, como se muestra a continuación (véase el Cuadro 7) 
 
Cuadro 7. Determinación Población Universo Muestral 
Descripción Cantidad 
Hombres y mujeres entre 50 y 70 años según pirámide poblacional 
residentes en Bogotá   1.633.671 
Hombres y mujeres residentes en estratos 2, 3 y 4 (90,8%) 1.483.373 
Población adulta mayor que recibe ingresos de 1 a 4 (40%) 593.349 
Población adulta mayor con espacio de vida total reducido (50%) 296.674 
Población Adulta Mayor con funcionalidad independiente  (79%) 234.372 
Población Universo Total  Muestral 234.372 
Fuente. COLOMBIA. MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCIÓN SOCIAL. Sala 
situacional de la Población Adulta Mayor. Bogotá: Oficina de Promoción Social, 
2018. p. 27-28 
 
De acuerdo con lo anterior la población universo muestral que cumple con el perfil 
del cliente objetivo de la empresa es de 234.372 hombres y mujeres residentes en 
la ciudad de Bogotá con edades entre 50 y 70 años, residentes en estratos 2, 3 y 4 
que reciben ingresos de entre 1 y 4 SMMLV, cuyo espacio de vida total se ha 
reducido y que tiene una funcionalidad independiente para realizar tareas diarias.  
 
2.2.8.2 Cálculo de la muestra. Teniendo cuenta que la población universo 
determinada según el perfil del cliente es amplia, para aplicar la encuesta se toma 
una muestra representativa, que se calcula aplicando la “fórmula para el cálculo de 
una muestra de poblaciones finitas para estudios descriptivos, usada cuando se 
conoce el total de unidades de observación que la integran”38, en estén caso las 
unidades de observación corresponden a la población universo determinada 
anteriormente. 
 
                                            
37
 OCHOA, Carlos. Muestreo probabilístico o no probabilístico [en línea].  Bogotá: Netquest [citado 30 abril, 
2020].  Disponible en Internet: <URL: https://www.netquest.com/blog/es/blog/es/muestreo-probabilistico-o-no-
probabilistico-ii> 
38
 TORRES, Mariela; PAZ, Karim y SALAZAR, Federico G. Tamaño de una muestra para una investigación de 
mercado. Guatemala: Boletín Electrónico Facultad de Ingeniería - Universidad Rafael Landívar, 2014. p. 11 
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Ecuación 1. Fórmula para el Cálculo de Muestra de Poblaciones Finitas 
 
Fuente. TORRES, Mariela; PAZ, Karim y SALAZAR, Federico G. Tamaño de una 
muestra para una investigación de mercado. Guatemala: Boletín Electrónico 
Facultad de Ingeniería - Universidad Rafael Landívar, 2014. p. 11 
 
Donde: 
n = Número de elementos de la muestra. 
N = Número de elementos del universo. 
P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fenómeno. 
Z2 = Valor crítico correspondiente al nivel de confianza elegido 
d = Margen de error o de imprecisión permitido  
 
N [tamaño del universo]  234.372 
p [probabilidad de ocurrencia] 0,5 
q desfavorabilidad    0.5 
Nivel de confianza    95% = 1,96 
Margen de error    7% 
TAMAÑO DE LA MUESTRA 196 
 
De acuerdo con lo anterior se deben aplicar 196 encuestas a la población universo 
que cumplan con las características del perfil del cliente. 
 
2.2.8.3 Formato de encuesta.  La encuesta que se aplicará, se muestra en el 
Anexo A. la ficha técnica de la encuesta se muestra a continuación (véase el 
Cuadro 8) 
 
Cuadro 8. Ficha Técnica de la Encuesta 
Aspecto Descripción 
Objetivo 
Determinar la intención de hacer uso de los servicios relacionados con 
actividades de acompañamiento y transporte de adultos mayores en la 
ciudad de Bogotá, así como sus preferencias sobre éstos.  
Universo 
Hombres y mujeres residentes en la ciudad de Bogotá con edades entre 
50 y 70 años, residentes en estratos 2, 3 y 4 que reciben ingresos de entre 
1 y 4 SMMLV, cuyo espacio de vida total se ha reducido y que tiene una 
funcionalidad independiente para realizar tareas diarias 
Tipo de muestra Muestreo no probabilístico por conveniencia 
Técnica de recolección Encuesta física  
Fecha de recolección 
de información 
Septiembre 21 2020 
Cantidad de encuestas 196 
Nivel de confianza 95% 
Margen de error 7% 
Número de preguntas  19 
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Fuente. El Autor  
 
2.2.9 Resultados de la Encuesta  
 
2.2.9.1 Perfil del potencial consumidor.  El perfil de los clientes de la empresa 
se determina teniendo en cuenta los resultados de la encuesta, que mide sexo, 
ocupación, nivel de ingresos, funcionalidad, espacio de vida reducido del adulto 
mayor, como se muestra a continuación (véase las Figuras 13, 14,15, 16, 17 y 18). 
 
Figura 13. Sexo 
 
Fuente. El Autor 
 
Como se puede observar el 55% de los adultos mayores que pueden ser clientes 
de la empresa son mujeres, mientras que el 45% son hombres, en este sentido se 
observa que los clientes potenciales para el acompañamiento de adultos mayores 
sería la población femenina. 
 
Figura 14. Usted es 
 
Fuente. El Autor 
 
Por otro lado, y teniendo en cuenta que el servicio de acompañamiento de adultos 
mayores puede ser adquirido por familiares, según la encuesta el 82% de los 
posibles clientes que contratarían los servicios de la empresa son familiares, 
mientras que el 18% sería directamente el adulto.  En este sentido se destaca que 
la población adulta mayor en Colombia vive en núcleos familiares, por tanto, son 
éstos los encargados de su cuidado. 
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Figura 15. Ocupación del adulto mayor  
 
Fuente. El Autor 
 
En cuanto a la ocupación del adulto mayor, se tiene que el 42% son pensionados, 
mientras que el 24% aún son empleados, de igual forma, el 18% genera ingresos 
de manera independiente y el 16% son desempleados y por tanto no tienen ningún 
ingreso económico.  Con esto se puede concluir que, la mayoría de adultos 
mayores posibles clientes de la empresa tienen ingresos propios que pueden 
destinar para contratar los servicios, mientras que un porcentaje más bajo tendría 
que recurrir económicamente a sus familiares para acceder al servicio de 
acompañamiento y transporte.  En este sentido, los resultados de la encuesta 
también mostraron que el nivel de ingresos de los adultos mayores oscila entre 
uno y dos salarios mínimos legales vigentes. 
 
Ahora bien, en cuanto a las condiciones físicas de los adultos mayores, se tiene 
que el 80% no presenta un espacio de vida reducido, es decir que, salen fuera de 
sus hogares recurrentemente, mientras que el 20% tienen poca frecuencia de 
salidas. 
 
Por otro lado, la indagar sobre la funcionalidad e independencia de los adultos 
mayores para realizar actividades diarias por sí mismos, se tiene que el 91% si la 
tiene mientras que el 9% no, lo que significa que tienen una mayor necesidad de 
tener un acompañamiento que les permita salir y realizar actividades por su 
cuenta. 
 
En lo relacionado a las actividades que realizan los adultos mayores fuera de su 
hogar, según los resultados de la encuesta las actividades que más realizan es ir a 
entidades bancarias (100%), así como asistir a citas y exámenes médicas (90%) y 
reclamar medicamentos (80%).  En menor medida los adultos mayores realizan 
actividades como ir de compras (40%), realizar trámites y visitar a familiares o 
amigos (30%) cada uno; finalmente las actividades que menos realizan los adultos 
mayores fuera de sus hogares son salir a comer o tomar algo (20%), realizar 
actividades de entretenimiento, trámites, realizar actividades físicas y buscar o 
dejar algo (10%) cada uno (véase la Figura 16). 
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Figura 16. Qué tipo de actividades realiza el Adulto Mayor fuera de su hogar por sí 
mismo 
 
Fuente. El Autor 
 
Por otro lado, en cuanto al medio de transporte que utilizan los adultos mayores 
para movilizarse y realizar actividades por si mismos fuera de su hogar, se tiene 
que el 80% se transporta en taxis, el 30% en carro particular conducido por un 
familiar o amigo; el 20% en transporte público y carro particular conducido por 
ellos mismos, mientras que el 10% se transporta a pie (véase la Figura 17). 
 
Figura 17. Qué medio de transporte utiliza el adulto mayor para movilizarse a 
realizar actividades por sí mismo fuera de su hogar 
 
Fuente. El Autor 
 
Ahora bien, al indagar si el adulto mayor cuenta con algún tipo de 
acompañamiento para realizar actividades diarias fuera del hogar, los resultados 
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de la encuesta mostraron que el 67% no tienen a nadie que los acompañe, 
mientras que el 33% si lo tienen (véase la Figura 18). 
Figura 18. Cuenta el adulto mayor algún tipo de acompañamiento para realizar 
actividades diarias fuera del hogar por sí mismo 
 
Fuente. El Autor 
 
De acuerdo con los resultados de la encuesta los posibles clientes de la empresa 
corresponden a hombres y mujeres adultos mayores o familiares de adultos 
mayores, que en su mayoría son pensionados y trabajadores dependientes e 
independientes, con ingresos promedio de uno a dos salarios mínimos legales 
vigentes, que no presentan espacio de vida reducido, es decir que salen con 
frecuencia fuera de sus hogares a realizar actividades por sí mismo, ya que tiene 
funcionalidad e independencia para esto, pero que requieren acompañamiento.   
 
En cuanto a las actividades que más realizan los adultos mayores éstas se 
relacionan con la asistencia a citas médicas, reclamación de medicamentos y 
asistencia a entidades bancarias, al respecto cabe mencionar que por la edad de 
esta población es más recurrente que tengan que asistir a los servicios de salud, 
por otro lado el ir a entidades bancarias puede obedecer a reclamar sus mesadas 
de pensión y/o realizar pagos, para lo cual se transportan principalmente en taxis y 
carros particulares conducidos por otras personas, en cuyo caso también sirven 
como acompañamiento, sin embargo, el mayor porcentaje de población adulta 
mayor que sale de sus hogares lo hace sin ningún tipo de acompañamiento. 
 
2.2.9.2 Intención de adquirir los servicios de acompañamiento.  A 
continuación, se presentan los resultados de la encuesta relacionados con la 
intención de contratar los servicios de acompañamiento que ofrecerá la empresa, 
así como el motivo por el cual los tomarían, el tipo de acompañamiento, la 
frecuencia con la que los tomarían, el precio que estaría dispuestos a pagar por el 
servicio, así como el canal de compra preferido (véase las Figuras 19, 
20,21,22,23,24,25) 
 
Para empezar, se tiene que, al 100% de los encuestados les gustaría contratar el 
servicio de acompañamiento y transporte para realizar diversas actividades fuera 
de su hogar. 
 
 54  
En cuanto a los servicios específicos que quisiera contratar, se tiene que el 
servicio de acompañamiento para ir a entidades bancarias predomina con el 100% 
de intención, seguido de acompañamiento para asistir a citas (90%) y exámenes 
médicos (70%); en menor medida se contrataría el servicio para ir a realizar 
compras (40%) y acompañamiento para visitar familiares o amigos (20%), 
finalmente, en menor medida les gustaría un acompañamiento para realizar 
trámites o ayuda para gestionar autorizaciones y solicitud de citas médicas (10%) 
(véase la Figura 19). 
 
Figura 19. Qué tipo de servicios de acompañamiento fuera del hogar para el 
adulto mayor le gustaría contratar  
 
Fuente. El Autor 
 
Por otro lado, se tiene que el 36% de los clientes contrataría únicamente el 
servicio de transporte para los lleven a realizar sus actividades, mientras que el 
62% no lo contratarían (véase la Figura 20). 
 
Figura 20. ¿Requiere servicio de transporte especial para que el adulto mayor 
realice sus actividades fuera del hogar? 
 
Fuente. El Autor 
 
En cuanto a las razones por las que contratarían los servicios que ofrece la 
empresa, se tiene que el 80% lo haría porque los familiares no pueden 
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acompañarlos, mientras que el 70% lo harían para que los adultos mayores 
puedan tener autonomía e independencia, esto teniendo en cuenta que, si bien 
algunos adultos mayores son autónomos y funcionales, prefieren estar 
acompañados a la hora de salir fuera de sus hogares ya que, no se sienten 
seguros de estar solos; así mismo el 20% de los adultos contratarían los servicios 
de acompañamiento para poder salir con mayor frecuencia fuera del hogar (véase 
la Figura 22). 
 
Figura 21. ¿Por qué razón le gustaría que el adulto mayor tenga el servicio de 
acompañamiento y transporte para realice sus actividades fuera del hogar?  
 
Fuente. El Autor 
 
Un aspecto importante es la frecuencia con la que se contratarían los servicios de 
acompañamiento, obteniéndose que para las actividades que más se realizan (ir a 
entidades bancaras y citas médicas) contratarían de dos a cinco días al mes el 
acompañamiento, así como para ir de compras, realizar trámites y ayuda para la 
gestión de diligencias médicas; mientras que para las otras actividades solo 
contrataría el acompañamiento un día a mes (véase la Figura 23). 
 
Figura 22. ¿Con que frecuencia contrataría el servicio de acompañamiento y 
transporte para adultos mayores? 
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Fuente. El Autor 
En cuanto al tiempo que tardan los adultos mayores realizando sus actividades 
fuera de la casa, se tuvo que en mayor medida se tardan más de 5 horas (69%) 
seguido de 4 horas 31%, tiempo para el que contratarían el servicio de 
acompañamiento (véase la Figura 24) 
 
Figura 23. ¿Cuánto tiempo tarda normalmente el adulto mayor en realizar sus 
actividades fuera del hogar? 
 
Fuente. El Autor 
 
En lo relacionado al precio que estarían dispuestos a pagar los clientes por el 
servicio de acompañamiento, teniendo en cuenta que éste se haría por horas, se 
tiene que el 67% pagaría $20.000 por hora, y el 32% $15.000 por hora (véase la 
Figura 25). 
 
Figura 24. ¿Cuánto pagaría por el servicio de acompañamiento y transporte para 
adultos mayores? 
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Fuente. El Autor 
 
Finalmente, el medio por el cual preferirían contratar el servicio de 
acompañamiento para adultos mayores es a través de un APP (67%) o por vía 
telefónica (31%) (véase la Figura 26).  
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Figura 25. ¿Cuál sería el canal de compra que preferiría para adquirir contratar 
los servicios de acompañamiento y transporte para adultos mayores? 
 
Fuente. El Autor 
 
2.3 ANÁLISIS DE RESULTADOS ESTUDIO DE MERCADO 
 
Como se puedo observar durante el análisis del sector y del mercado, el servicio 
de acompañamiento para adultos mayores es un emprendimiento o idea de 
negocio que puede llegar a tener una alta demanda, teniendo en cuenta que, 
alrededor del 15% de la población de la ciudad de Bogotá corresponde a personas 
mayores de 50 años cuya expectativa de vida es cada vez más mayor, y quienes 
en su quehacer diario realizan actividades fuera de su hogar (39,2%) relacionadas 
con asistencia a los servicios de salud 90%, diligencias en entidades financieras 
100%, compras 40% entre otros; para las cuales se contrataría el servicio de 
acompañamiento, pues como se pudo determinar con los resultados de la 
encuesta el 100% de la población adulta mayor y/o sus familiares contratarían el 
servicio, observándose por tanto la viabilidad para la creación de la empresa, esto 
teniendo en cuenta así mismo que, el 50% de la población adulta mayor de la 
ciudad de Bogotá viven en estratos 3 a 4, de los cuales el 72,9% tiene una fuente 
de ingresos económicos mensual establece, que oscila entre uno y tres SMLV, 
permitiéndoles asumir el costo de los servicios. 
 
Por otro lado, se pudo establecer que, en Bogotá actualmente no existen muchas 
empresas competidoras, pues, si bien hay empresas o personas dedicadas a la 
labor de acompañamiento, éste se realiza principalmente dentro del hogar, no 
para realizar actividades fuera, teniéndose por tanto una buena oportunidad para 
la empresa, ya que, la población adulta mayor tiene que salir de sus hogares de 
forma frecuente a realizar actividades como asistencia a los servicios de salud y 
entidades bancarias, actividades que  de una u otra manera para la mayoría de las 
personas requiere de obligatoria cierto nivel de acompañamiento, el cual no 
siempre se puede llevar a cabo por parte de sus familiares, lo que se convierte en 
una muy buena intención para contratar los servicios de acompañamiento y 
transporte, bien sea por ellos mismos o por familiares que los tiene a su cargo, 
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esto considerándose como un factor importante en la satisfacción de necesidades 
de los adultos mayores pudiendo salir más de la casa para tener más autonomía e 
independencia. 
 
Por otro lado, y según los resultados de la encuesta los adultos mayores y/o 
familiares, al tener la capacidad económica para contratar los servicios de 
acompañamiento en por lo menos 2 y 5 días al mes durante 4 o 5 horas diarias, 
para lo cual estarían dispuestos a pagar, por ello hasta $20.000/ hora. 
 
Finalmente, el canal de venta es un aspecto importante a la hora de contratar o 
reservar el servicio de acompañamiento en especial cuando éste se programa con 
un tiempo corto de antelación, por lo que los posibles clientes prefieren realizarlo a 
través de una APP, teniendo en cuenta la facilidad con la que éstas se pueden 
manejar, y la funcionalidad las TIC para el desarrollo de los diversos mercados y 
emprendimientos. 
 
Lo anterior permite concluir que la empresa de acompañamiento y transporte de 
adultos mayores en la ciudad de Bogotá tiene una buena oportunidad en el 
mercado por lo tanto es viable su creación y proyección como una idea de negocio 
productiva y a largo plazo. 
 
2.4 MODELO DE NEGOCIO 
 
Para describir el modelo de negocio de la empresa se utilizará la metodología 
Canvas, como se muestra a continuación: 
 
Segmento de clientes: los clientes a los que la empresa orientará sus servicios 
es hombres y mujeres adultos mayores residentes en la ciudad de Bogotá con 
edades entre 50 y 70 años, con espacio de vida reducido (poca frecuencia de 
salidas) y que tengan funcionalidad e independencia para realizar ciertas 
actividades de manera autónoma (dependencia leve). 
 
Propuesta de Valor: La propuesta de valor actual es contar con un aplicativo 
mediante el cual tanto los adultos como sus familiares puedan gestionar la reserva 
de los servicios anticipadamente contando con un calendario de disponibilidad 
automático, en el que además puedan incluir características personalizadas para 
la prestación del servicio, confirmación automática, y medios de pago virtuales.  
Así mismo se diseñarán paquetes mensuales personalizados según necesidades 
de los clientes con descuento en las tarifas y programación y gestión de 
actividades anticipadas.  
 
Por otro lado, como propuesta de valor se tiene el contar con personal capacitado 
en diferentes áreas de servicio y cuidado del adulto mayor para de esta manera 
brindar seguridad y confianza a los clientes en las diferentes actividades que 
lleven a cabo. 
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Con la propuesta de valor se espera satisfacer entre otras las necesidades de 
afiliación y afecto, necesidades de estima y necesidades de Auto-realización 
planteadas por Maslow. 
 
Canales: el principal canal de distribución será mediante aplicación digital 
apoyada en redes sociales como Facebook, whatsapp y portal web, en las que se 
muestren los servicios y sus características básicas, promociones y reserva, 
programación y pago de servicios automática. 
 
Relación con clientes.  Se mantendrán relaciones permanentes con los clientes 
a través del contacto en redes sociales y servicio postventa en la página web, para 
interactuar con los adultos mayores y familiares en busca de opiniones y 
sugerencias sobre los servicios. 
 
Fuentes de ingreso.  Las fuentes de ingreso de la empresa serán las ventas 
que se tenga por los servicios contratados por horas, así como los provenientes de 
diferentes promociones de paquetes personalizados mensuales que incluyan uno 
o varios servicios, según las necesidades y requerimientos de los clientes. 
 
Recursos claves.  Los recursos claves que tiene la empresa son: 
 
APP y software especializado para la programación, reserva y gestión de 
servicios de acompañamiento  
 






Colaboradores capacitados en atención básica y acompañamiento de adultos 
mayores y servicio al cliente 
 
Vehículos cómodos para el transporte 
 
Actividades clave.  Las actividades claves son: 
 
Diseño y prestación de servicios haciendo énfasis en satisfacer las necesidades 
de afiliación y afecto, necesidades de estima y necesidades de Auto-realización 
 
Promoción del producto en comunidades de adultos mayores 
 
Comunicación directa con los clientes 
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Acuerdos comerciales 
 Estrategias de mercado combinando plataformas digitales y redes sociales para 
promocionar la empresa sus servicios y tener contacto con los clientes 
 
Asociaciones claves.  Como socios claves de la empresa se tienen los 
siguientes: 
 
SENA: ya que se establecerán alianzas para llevar a cabo la capacitación de las 
personas que van a desempeñar la función de acompañamiento, además de 
permitir que estudiantes de carreras afines a la actividad de la empresa puedan 
hacer sus prácticas allí. 
 
Plataformas digitales para la promoción del servicio y generación de recordación 
de marca. 
 
Proveedores de servicios médicos que estén dispuestos a recomendar el 
servicio que presta la empresa a los adultos mayores que asisten a éstos. 
 
Estructura de costos.  Las principales características de la estructura de costos 
del restaurante son: 
 
Costos de tecnología TIC 
 
Precio de los servicios 
 
Costo de promoción y comercialización 
 
A continuación, se observa el lienzo del modelo de negocio CANVAS de la 






Cuadro 9. Lienzo Modelo de Negocio  






SENA: ya que se 
establecerán alianzas 
para llevar a cabo la 
capacitación de las 
personas que van a 
desempeñar la función 
de acompañamiento, 
además de permitir que 
estudiantes de carreras 
afines a la actividad de 
la empresa puedan 
hacer sus prácticas allí. 
 
Plataformas digitales 
para la promoción del 
servicio y generación 




servicios médicos que 
estén dispuestos a 
recomendar el servicio 
que presta la empresa 
a los adultos mayores 
que asisten a éstos. 
Diseño y prestación de servicios 
haciendo énfasis en satisfacer las 
necesidades de afiliación y afecto, 
necesidades de estima y necesidades 
de Auto-realización 
 
Promoción del producto en 
comunidades de adultos mayores 
 




 Estrategias de mercado combinando 
plataformas digitales y redes sociales 
para promocionar la empresa sus 
servicios y tener contacto con los 
clientes 
 
Aplicativo mediante para la gestión 
de reserva de los servicios 
anticipadamente contando con un 
calendario de disponibilidad 
automático, en el que puedan incluir 
características personalizadas para 
la prestación del servicio, 
confirmación automática, y medios 
de pago virtuales.   
 
Paquetes mensuales 
personalizados según necesidades 
de los clientes con descuento en las 
tarifas y programación y gestión de 
actividades anticipadas.  
 
Contar con personal capacitado en 
diferentes áreas de servicio y 
cuidado del adulto mayor para de 
esta manera brindar seguridad y 
confianza a los clientes en las 
diferentes actividades que lleven a 
cabo. 
 
Satisfacer entre otras las 
necesidades de afiliación y afecto, 
necesidades de estima y 
necesidades de Auto-realización 




los clientes a través 
del contacto en 
redes sociales y 
servicio postventa 
en la página web, 
para interactuar con 
los adultos mayores 
y familiares en 
busca de opiniones 
y sugerencias sobre 
los servicios 
hombres y mujeres 
adultos mayores 
residentes en la 
ciudad de Bogotá con 
edades entre 50 y 70 
años, con espacio de 
vida reducido (poca 
frecuencia de 







RECURSOS CLAVES CANALES 
APP y software especializado para la 
programación, reserva y gestión de 
servicios de acompañamiento  
Equipos de última tecnología 
Portal Web 
Redes sociales 
Colaboradores capacitados en 
atención básica y acompañamiento de 
adultos mayores y servicio al cliente 
Vehículos cómodos para el transporte 
aplicación digital 
apoyada en redes 
sociales como 
Facebook, 
whatsapp y portal 
web 
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO 
Costos de tecnología TIC 
Precio de los servicios 
Costo de promoción y comercialización 
ventas que se tenga por los servicios contratados por horas, así como los 
provenientes de diferentes promociones de paquetes personalizados mensuales 
que incluyan uno o varios servicios, según las necesidades y requerimientos de los 
clientes. 
Fuente. El Autor 
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2.5 ESTRATEGIAS DE MERCADO 
 
2.5.1 Concepto del Producto.  Se trata de un servicio de acompañamiento y 
transporte de adultos mayores y transporte para que pueda realizar diversas 
actividades fuera de su hogar de manera autonomía e independiente, además de 
brindar ayuda y asesoramiento en estas actividades, ofreciendo una atención 
responsable que los adultos mayores necesitan, además de brindar tranquilidad y 
más control en su diario vivir. 
 
Los servicios de acompañamiento incluyen transporte seguro en vehículos de la 
empresa o del adulto mayor, así como transporte para personas que usan 
andadores u otros dispositivos de asistencia, trasladándolos a los sitios que 
deseen ir prestando asistencia o ayuda en actividades como reclamación de 
autorizaciones, pago de citas médicas, filas para trámites bancarios, lectura de 
documentos en trámites, compras etc., esperando hasta que se termine la 
actividad y la llevándolos nuevamente a su casa o dejándolos en el sitio indicado y 
recogiéndolos una vez se haya terminado la diligencia. 
 
De acuerdo a lo anterior, y teniendo en cuenta que los clientes potenciales pueden 
requerir uno o varios de los servicios se han diseñado alternativas de 
acompañamiento que se ajusten a las necesidades de los adultos mayores los 
cuales se describen a continuación (véase el Cuadro 10) 
 
Cuadro 10. Servicios de la Empresa  
Servicio Características 
Acompañamiento a 
servicios de salud. 
Recogida y transporte del adulto mayor desde su casa hasta la 
institución médica. 
Acompañamiento durante la duración de la cita, examen o 
procedimiento de salud. 
Reclamo de autorizaciones y ordenes médicas. 
Traslado del adulto de la institución médica a su casa. 
Acompañamiento a 
entidades bancarias y 
compras. 
Recogida y transporte del adulto mayor desde su casa hasta la 
entidad bancaria. 
Acompañamiento durante la duración del trámite. 
Traslado del adulto de la entidad bancaria a su casa. 
Mensajería. 
Reclamar resultados de exámenes. 




Asistencia en la gestión periódica de servicios de salud: 
llamar o asistir a centros de salud para programas citas, hacer 
seguimiento para la programación de controles médicos, 
realización de procedimientos, terapias etc. 
Transporte. 
Recogida y transporte del adulto mayor desde su casa al sitio 
al que desea ir. 
Transporte de regreso del sitio a la casa del adulto mayor. 
Fuente. El Autor. 
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La empresa contará con personal calificado y preparado para el cuidado del adulto 
mayor, tendrán capacitación en primeros auxilios básicos en caso que se presente 
un evento inesperado, así como capacitación en cuento a los procedimientos 
básicos que se realizan en visitas médicas y a entidades bancarias para prestar un 
mejor servicio ayuda y orientación. 
 
2.5.2 Creación de Marca. 
 
2.5.2.1 Nombre de la empresa, logotipo y slogan. Teniendo en cuenta las 
características de los servicios prestar por la empresa, el nombre de la empresa 
evocará estas características para que se genere recordación de marca. 
 
Nombre de la empresa.  Se ha decidido que el nombre de la empresa será 
N&N Acompañamiento y Transporte. 
 
Logotipo.  La empresa manejará un imagotipo, el cual es la combinación de 
imagen y texto, que son un símbolo representativo y el nombre de la empresa con 
una fuente o tipo de letra clara de fácil lectura teniendo en cuenta el perfil del 
consumidor, todo en una combinación de color negro rojo oscuro que representan 
dinamismo, calidez, energía y para las estrategias de marketing envía un mensaje 
de seguridad, de estatus, de alta calidad (véase la Figura 26) 
 
Figura 26. Nombre de la Empresa 
 
Fuente. El Autor  
 
Slogan.  Se escogió una frase sencilla pero que refleja el propósito de la 




2.5.3 Estrategias de Distribución. Teniendo en cuenta el auge de la tecnología 
como elemento base del proceso de compra de productos y servicios, las 
estrategias de marketing buscan superar los nuevos retos de las redes de 
distribución, los cuales tienen como epicentro a los clientes y a sus nuevos hábitos 
de compra. 
 
Seguridad y Confiabilidad para Adultos Mayores 
N&N ACOMPAÑAMIENTO Y TRANSPORTE 
Seguridad y Confiabilidad para Adultos Mayores 
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Por lo anterior el principal canal de distribución de la empresa será el virtual, 
llevándose a cabo mediante duna una combinación de teléfono, correo electrónico, 
redes sociales, utilizando un software disponible en plataformas web relacionadas 
con la actividad de la empresa, que permitan publicar contenido y mantener 
información de la empresa sin tener que hablar con los clientes. Al distribuir 
exclusivamente los servicios en línea, se abarcará un mayor rango de mercado.   
 
Así mismo utilizara como medio de distribución agentes o referencias, que son los 
encargados de encontrar clientes para los servicios que ofrece la empresa, 
también se puede aprovechar las referencias a través de profesionales de la 
industria médicos, farmacias etc. 
 
2.5.4 Promoción y publicidad.   En este apartado se hace referencia a los 
medios promocionales para incentivar a las personas adquieran los servicios de la 
empresa, por tanto, se van a utilizar páginas web, redes sociales, Facebook 
empresarial, prensa escrita, mensajes de WhatsApp y la entrega de trípticos, a 
continuación, se realiza el detalle de cada estrategia promocional utilizado:    
 
Promociones.  Como estrategia de lanzamiento inicial y para captar clientes de 
manera rápida se planificará una estrategia de promociones de 2 x 1 y descuentos 
del 10% en cualquier servicio durante el primer mes. 
 
Así mismo se llevará una tarjeta de servicios contratados y al completar 10 se dará 
uno gratis. 
 
2.5.5 Estrategias de Servicio al Cliente.  Se habilitará en el sitio web y APP con 
un chat para interactuar con los clientes realizando recordatorios de las 
actividades que deben realizar los adultos mayores, llevando un calendario 
individualizado.  
 
Como servicio agregado, para todos los servicios que ofrece la empresa se 
generaran reportes de seguimiento tanto para el adulto mayor como para los 
familiares según el tipo de acompañamiento solicitado.  Para lo cual se tendrá una 




3. ESTUDIO LEGAL, ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO 
 
3.1 ESTUDIO LEGAL 
 
3.1.1 Constitución empresa y aspectos legales. La empresa será constituida 
bajo la figura de Sociedad Anónima Simplificada (véase el Anexo B) reglamentado 
por “la ley 1258 de 2008, además del decreto 2020 de junio de 2009, basándose 
en la antigua ley de emprendimiento 1014 de 2006, facilitando la apertura de 
compañías en Colombia a través de la eliminación de proceso y múltiples 
tramites”39, se ha elegido este tipo de sociedad por las características son:  
 
”Puede ser unipersonal o estar constituida por varios accionistas. 
 
Se constituyen por documento privado donde consta nombre, documento de 
identidad y domicilio de los accionistas. 
 
Su término de duración es indefinido. 
 
El objeto social puede ser indeterminado para realizar cualquier actividad lícita. 
 
Existe libertad de organización”40. 
 
A continuación, se presenta la información básica de constitución de la empresa 
(véase el Cuadro 11). 
 
Cuadro 11. Información Constitución de la Empresa 
ASPECTO DESCRIPCIÓN 
Nombre o razón social N&N Acompañamiento y Transporte SAS 
NIT – RUT  
Tipo de sociedad  Sociedad por acciones simplificada SAS 
Socios  Nicolás Orlando José Núñez Niño 
Domicilio   
Objeto social  Acompañamiento y transporte de personas   
Duración  Indefinida  
Aporte en capital $20.000.000 
Fuente. El Autor 
 
                                            
39
 RESTREPO, Mariana. AS Colombia: definición, características y ventaja [en línea].  Bogotá: RANKIA [citado 
30 septiembre, 2020].  Disponible en Internet: <URL: https://www.rankia.co/blog/mejores-cdts/3759467-
sas-colombia-definicion-caracteristicas-ventajas> 
40
 RESTREPO, Mariana. AS Colombia: definición, características y ventaja [en línea].  Bogotá: RANKIA 




3.1.2 Registro para la legalidad de la empresa.  Realizada la constitución de la 
empresa se procede a llevar a cabo su legalización en las diversas entidades: 
 
Registro de matrícula mercantil para el registro único empresarial y registro único 
empresarial adquirido en la cámara de comercio (véase el Anexo C). 
 
Registro ante la DIAN para obtener el registro único tributario (RUT) (véase el 
Anexo D).  
 
 Registro de Industria y Comercio  
 
3.2 ESTUDIO ORGANIZACIONAL  
 
3.2.1 Perfil organizacional.  La empresa N&N Acompañamiento y Transporte 
SAS, es una empresa dedicada al acompañamiento y transporte de adultos 
mayores, cuyas operaciones inicialmente serán en la ciudad de Bogotá. 
 
El objetivo empresarial es ofrecer servicios de acompañamiento para asistir a 
servicios de salud, entidades bancarias y realización de compras, servicio de 
mensajería para el reclamo de exámenes médicos, encomiendas, gestión de 
autorizaciones y citas médicas, teniendo en cuenta los requerimientos y 
necesidades de los clientes, quienes por su edad y posibles deterioros físicos no 
se sienten seguros para salir solos a realizar sus diligencias personales. 
 
Así mismo, la empresa tiene como objetivo consolidarse y posicionarse como 
marca en el mercado y generar reconocimiento en las personas, mediante un 
marketing personalizado (one to one) a través de redes sociales y portal web, 
adaptando los servicios ofrecidos por la empresa a los intereses y hábitos de 
forma individual lo que a su vez permite una mejor interacción con los clientes y la 
medición constante de su nivel de satisfacción. 
 
3.2.2 Misión.   N&N Acompañamiento y Transporte, es una empresa colombiana 
ubicada en la ciudad de Bogotá, dedicada al acompañamiento de adultos mayores 
para la realización de diligencias personales fuera de su hogar, que ofrece una 
variedad servicios, satisfaciendo las necesidades no sólo del adulto mayor sino de 
sus familias, para mejorar su bienestar y calidad de vida. 
 
3.2.3 Visión.  Para el año 2024 ser una empresa posicionada en el mercado del 
servicio de acompañamiento y transporte personalizado para adultos mayores a 
nivel local, garantizando un reconocimiento de marca por la calidad de los 
servicios ofrecidos, cumplimiento de las expectativas e intereses de nuestros 









Servicio: brindar una atención integral orientada al cumplimiento de las 
expectativas e intereses, siendo una prioridad la satisfacción de nuestros clientes 
y sus familias. 
 
Respeto: actuar correcta y atentamente, mostrando respeto por la dignidad de 
clientes, familias, colaboradores externos y miembros internos de la empresa. 
 
Responsabilidad: cumpliendo con las obligaciones y compromisos adquiridos. 
 
Confianza: somos una empresa comprometida a prestar servicios de forma 
transparente, respetando todos los aspectos legales y morales, basados en la 
responsabilidad y el respeto mutuo 
 
Amabilidad: nuestro equipo de colaboradores siempre tendrá una actitud cálida y 
amable con clientes y colaboradores de la empresa. 
 
3.2.5 Estructura organizacional.  La empresa N&N Acompañamiento y 
Transporte SAS, por ser una pyme que se encuentra en una etapa de inicio y 
teniendo en cuenta el tipo de negocio no requiere una estructura organizacional 
robusta, por lo que se tendrá un organigrama sencillo de tipo vertical conformado 
principalmente por un área administrativa, un área operativa el área comercial 
(véase la Figura 28) 
 
Figura 27. Organigrama N&N Acompañamiento y Transporte SAS  
 
Fuente. El Autor 
 
3.2.5.1 Perfil de cargos.   La estructura y diseño de los perfiles de cargos se 
realiza teniendo en cuenta aspectos como responsabilidades, formación técnica 
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profesional, experiencia y competencias laborales, lo cargo que se establecen 
para la empresa son los siguientes (véase los Cuadros 12, 13, 14, 15 y 16) 
 
Cuadro 12. Perfil de Cargo Administrador General 
 




Puesto: ADMINISTRADOR GENERAL  
Área: GERENCIAL 
Objetivo  Mantener la dirección general de la empresa y todas sus áreas.  
Mantener el flujo de información a las áreas y a sus subalternos.  
 
Funciones: 
Mantener el correcto funcionamiento de la empresa en general. 
Representar jurídica y legalmente a la empresa ante terceros. 
Dirigir y controlar las funciones administrativas de la empresa. 
Supervisar el correcto y oportuno cumplimiento de las funciones 
del personal, analizando la eficiencia del desempeño del trabajo. 
Atender y promover nuevos clientes y rutas de ventas. 
Realizar estrategias para el cumplimiento de las metas. 
Analizar los informes de las áreas y establecer mejoras. 
Realizar pagos de nómina y proveedores. 
Formación 
académica  
Titulado Profesional en Ingeniería Industrial, Administración y afines 
Experiencia: 
Mínima de 2 años desempeñando cargos administrativos, 
comercial, financieros o afines  
Conocimientos: 
Manejo de personal, contabilidad, finanzas y estrategias de 
mercado.  
Sector servicios y de transporte 
Manejo de paquete Office, Internet 
Liderazgo empresarial y Legislación laboral 




Habilidad de Negociación 
Trabajo colaborativo 
Técnicas de clima organizacional y de entrenamiento.  
Alto grado de responsabilidad enfocada a resultados 
Sueldo: $ 1.800.000 
Fuente. TARCICA, Johnny y GONZÁLEZ, Max. 120 descripciones de puestos. 
Madrid: Suite, 2014. p.1  
 





Cuadro 13. Perfil Asesor Comercial de Marketing y Ventas 
 




Puesto: ASESOR COMERCIAL DE MARKETING Y VENTAS  
Área: COMERCIAL  
Reporta a: ADMINISTRADOR GENERAL 
Objetivo  Realizar operaciones comerciales, cierre de ventas y 
posicionamiento de la empresa dentro del mercado de una forma 
efectiva, duradera y rentable. 
 
Funciones: 
 Realizar y liderar las negociaciones con los clientes y familiares 
para impulsar el posicionamiento de los servicios de la marca. 
Elaborar y desarrollar las estrategias de marketing para cada uno 
de los canales establecidos. 
 Cumplir con los objetivos de ventas asignados 
 Realizar y analizar estudios de mercado para la industria de la 
empresa. 
 Proyectar la rentabilidad de los productos de acuerdo con los 
estudios realizados. 
 Realizar promociones de los servicios de la marca  
Realizar reportes de resultados mensuales de ventas 
 Manejo de redes sociales, porta web y canales de ventas 
Formación 
académica  
Tecnólogo o profesional en mercadeo y ventas, administración   
Experiencia: 
Mínima de 2 años desempeñando cargos relacionados con 
mercadeo, ventas y publicidad   
Conocimientos: 
Estrategias de ventas  
Investigación de mercados.  
Métodos de preciar servicios y de proyección de ventas  
Debe ser una  





Habilidad de Negociación. 
Creatividad 
Trabajo colaborativo   
Servicio al cliente.  
Sueldo: $ 1.300.000 
Fuente. TARCICA, Johnny y GONZÁLEZ, Max. 120 descripciones de puestos. 
Madrid: Suite, 2014. p.55 
 




Cuadro 14. Perfil de Supervisor de Operaciones Logísticas 
 




Puesto: SUPERVISOR DE OPERACIONES LOGÍSTICAS 
Área: OPERATIVA  
Reporta a: ADMINISTRADOR 
Objetivo  Responsable del correcto funcionamiento, coordinación y 
organización del área logística de la empresa, tanto a nivel de 
programación de servicios como a nivel de gestión de personal, 




Formular el plan anual de contrataciones de la empresa. 
Coordinar, Organizar y planificar las preparaciones y 
programaciones de servicios y transporte 
Gestionar y supervisar al personal a su cargo. 
Crear estrategias de reducción de costos a partir del análisis de 
la cadena de valor. 
Liderar equipos de trabajo de alto rendimiento. 
Elaborar los reportes de servicios de forma semanal. 




Profesional o Tecnólogo en Logística 
Experiencia: Mínima de 2 año en el Integración de Operaciones Logísticas 
Conocimientos: 
Conocimiento y experiencia en el área de logística 
Preparación de servicios a través de comunicación online 
Conocimientos en Office e Internet  
Planificación y organización de manera sistémica y metódica 
Trabajo en equipo, flexibilidad y liderazgo 
Competencias 
Requeridas: 
Habilidad en organización y planificación de actividades 
Trabajo colaborativo 
Técnicas de clima organizacional y de entrenamiento.  
Alto grado de responsabilidad enfocada a resultados 
Sueldo: $1.400.000 
Fuente. TARCICA, Johnny y GONZÁLEZ, Max. 120 descripciones de puestos. 
Madrid: Suite, 2014. p. 61 





Cuadro 15. Perfil Acompañante - Conductor 
 




Puesto: ACOMPAÑANTE - CONDUCTOR  
Área: OPERATIVA 
Reporta a: SUPERVISOR DE OPERACIONES LOGÍSTICAS 
Objetivo  Realizar el acompañamiento de los adultos asignados según 
programación. Planear las rutas a seguir para cumplir los horarios 
de estas personas. 
 
Funciones: 
Atender y asistir a las personas asignadas a su ruta, actuando 
bajo el régimen de etiqueta y protocolo de servicio.  
Prestar ayuda a los adultos asignados para la realización de sus 
diligencias 
Realizar la revisión diaria de su vehículo para comprobar que se 
encuentre en buen estado. 
Cargar de combustible al vehículo antes de comenzar las 
labores 
cotidianas.  
 Realizar el conteo diario de kilómetros recorridos, anotando el 
kilómetro inicial y el kilometraje al finalizar las labores diarias. 
Elaborar la ruta diaria a tomar, previendo a tener dos rutas 
alternas, para completar sus funciones.  
 Llenar el reporte de actividades realizadas 
 Lavar y limpiar el vehículo de una a dos veces por semana, de 
manera que siempre esté presentable el automotor. 
Elaborar una bitácora y reporte diario por cada adulto 
Formación 
académica  
Técnico o tecnólogo en servicio al cliente, licencia de conducción, 
curso de primeros auxilios     
Experiencia: 
Mínima de 2 años Ocupando cargos de conductor y servicio al 
cliente   
Conocimientos: 
Indispensable que tenga licencia de conducir y los documentos 
del vehículo en orden y al día.  
Debe de conocer rutas de traslado y rutas alternas que le 
prevengan de contratiempos para realizar su trabajo.  
Debe ser una persona con alto grado de compromiso y con una 
excelente actitud de servicio 
Tener conocimientos en trámites  
Competencias 
Requeridas: 
Persona proactiva, ágil, habilidades en comunicación y trabajo en 
equipo  
Deseable que tenga conocimientos de temas cotidianos y 
mundiales para entrar en conversación con las personas que les 
provee el servicio. 
Sueldo: $1.000.000 




Fuente. TARCICA, Johnny y GONZÁLEZ, Max. 120 descripciones de puestos. 
Madrid: Suite, 2014. p. 129 
Cuadro 16. Perfil Secretaria   
 




Puesto: SECRETARIA  
Área: ADMINISTRATIVA  
Reporta a: GERENTE GENERAL, DIRECTOR COMERCIAL Y VENTAS 
Objetivo  Asistir y dar soporte al jefe directo en las funciones diarias. 
Mantener en orden el archivo de documentos 
 
Funciones: 
Llevar la organización diaria de la agenda personal de su jefe 
directo. 
Elaborar los comunicados que le soliciten y hacerlos llegar a 
quien corresponda. 
Recibir las llamadas del jefe directo y tomar los mensajes 
cuando no se encuentre disponible.. 
Realizar las labores de archivo de documentos diariamente.  
Asistir a reuniones con su jefe directo con la función de tomar 
notas y apuntes. 
Atender a las visitas del jefe directo o a las visitas de la empresa. 
Formación 
académica  
Tecnólogo en gestión administrativa Secretariado ejecutivo   
Experiencia: Mínima de 1 año (1) Ocupando cargos de oficina y recepción   
Conocimientos: 
Indispensable conocimiento de archivo,  Debe manejar muy bien 
el computador y las herramientas tecnológicas (hojas de cálculo, 
hojas de trabajo y de presentaciones). 
Servicio al cliente  
Conocimientos en contabilidad y ventas 
Competencias 
Requeridas: 
Persona proactiva, ágil,  con conocimiento técnico, habilidades en 
comunicación y trabajo en equipo  
Sueldo: $900.000 
Fuente. TARCICA, Johnny y GONZÁLEZ, Max. 120 descripciones de puestos. 
Madrid: Suite, 2014. p. 104 
 
3.2.5.2 Inventario de recursos humanos.  Teniendo en cuenta que la empresa 
es una pyme en etapa de inicio, no se requiere de muchos colaboradores para los 
cargos establecidos, sin embargo, a medida que la empresa vaya aumentando el 
número de contratación y programación de servicios se establecerán nuevos 
contratos y/o asociados operativos, según esto a continuación se puede observar 
el inventario de recursos humanos inicial (véase el Cuadro 17). 
 





Cuadro 17. Inventario de Cargos  













F -  M 
23 - 45 TECNÓLOGO 
PROFESIONAL 
2 7 – 5 
SUPERVISOR DE 
OPERACIONES 
1 F -  M 
22 – 45 TECNÓLOGO  
PROFESIONAL   




F -  M 
22 – 45 TÉCNICO 2 7 – 5 
SECRETARIA  1 F 25 - 40 AUXILIAR  
TÉCNICO 
1 7 – 5 
       
TOTAL CARGOS  13      




4. ESTUDIO TÉCNICO, REQUERIMIENTOS, PROCESOS Y PROCEDIMIENTOS 
OPERATIVOS 
 
4.1 TIPO DE EMPRESA 
 
 A continuación, se describen las principales características del tipo de empresa 
(véase el Cuadro 18). 
 
Cuadro 18. Tipo de Empresa 
TIPO DE EMPRESA MICRO EMPRESA 
Planta de personal Menor a 10 empleados  
Activos total $20.000.000 
Mercado 
Mercado potencial: 234.372 hombres y mujeres 
residentes en la ciudad de Bogotá con edades entre 50 y 
70 años, residentes en estratos 2, 3 y 4 que reciben 
ingresos de entre 1 y 4 SMMLV, cuyo espacio de vida total 
se ha reducido y que tiene una funcionalidad 
independiente para realizar tareas diarias. 
Tecnología 
Vehículos en adecuado estado y especificaciones técnicas 
para el transporte de adultos mayores 
Capacidad financiera 
El emprendedor cuenta con una moderada capacidad de 
endeudamiento.  Además cuenta con los beneficios de 
programas que apoyan financiamiento el emprendimiento 
y nuevas ideas de negocio. 
Capacidad de gestión 
El emprendedor cuenta con formación y experiencia 
relacionada con la  administración y manejo de empresas 
Economía de escala 
Si la demanda de algunos servicios aumenta, se debe 
aumentar así mismo, la capacidad de contratación y 
adquisición de vehículos para el acompañamiento y 
transporte de adultos mayores, así como la capacidad 
para asociar colaboradores indirectos, sin dejar de lado la 
calidad en la prestación de los servicios. 
Localización  
Infraestructura 
La zona donde se ubica la empresa cuenta con los 
principales equipamientos urbanos como servicio 
Energético, Infraestructura Sanitaria, Infraestructura de 
Telecomunicaciones,  Infraestructura de Transporte, 
Cobertura del Acueducto y alcantarillado en esta localidad 
es del 100%  
Fuente. El Autor  
 




De acuerdo a la naturaleza de la empresa y el servicio que presta, inicialmente se 
contará con una oficina como sede principal, que requiere para un funcionamiento 
adecuado  
 
4 computadores  
1 impresora multifuncional 
4 teléfonos celulares 
4 Escritorio modulares para oficina 
7 Sillas de oficina 
6 Sillas auxiliares 
Mesa pequeña 
Sillas de espera tándem  
2 Archivador – organizador modular 
 
4.4 INSTALACIONES  
 
4.4.1Infraestructuras e instalaciones.  Para la puesta en marcha y 
funcionamiento de la empresa se requiere una oficina de aproximadamente 35 M², 
contará con todos los servicios básicos además de internet inalámbrico de alta 
velocidad y línea telefónica exclusiva para la empresa y parqueadero para 2 
carros.  La distribución de la oficina se dispondrá de la siguiente: 
 
Área administrativa  
Área de programación de servicios  
Recepción para atención al cliente 
Aseo, baño y zona de cafetería  
 
A continuación, se muestra el plano con la distribución de las instalaciones para la 
























4.4 PROCESO PRODUCTIVO  
 
4.3.1 Proceso general de reserva de servicio de acompañamiento.  El proceso 
general para la reserva y contratación de los servicios de acompañamiento que se 
manejará en la empresa se dará por medio de dos vías principales la primera a 
través de correo electrónico, llamada telefónica, redes sociales o en personal y el 
segundo a través de canales virtuales como reserva por página web y app, el 
primero será gestionado directamente por el personal de la empresa, y el segundo 
será gestionado por los clientes o sus familiares, cabe mencionar en este apartado 
que el portal web y el app brindará la posibilidad a los clientes de consultar fechas 
y horarios disponibles permitiendo que la reserva se cargue automáticamente sin 
previa verificación y confirmación de la empresa siendo más ágil y rápido, una vez 
confirmada la reserva y realizado el pago ésta se cargará automáticamente en el 
servidor de programación operativa.  A continuación, se explica cada uno de los 
procesos (véase los Cuadros 19 y 20 y las Figuras 30 y 31) 
 





El cliente realiza la solicitud del servicio de acompañamiento, 
mediante mensaje por correo electrónico a la cuenta de reservas de 
la empresa o a través de llamada telefónica. 
Características 
del servicio a 
tomar 
El cliente específica las características del servicio: Tipo de 
acompañamiento, fecha y hora de la necesidad, lugar de destino, 




El área operativa se encarga de verificar la disponibilidad para 
la prestación del servicio según programación y requerimientos 
Si no hay disponibilidad se sugiere cambio de la programación 
del acompañamiento, indicando fecha y hora disponible 
Si el cliente no acepta la programación sugerida, se cierra la 
solicitud del servicio  
Confirmación del 
servicio 
Se confirma la programación del servicio a través de correo 




El cliente realiza el pago del servicio por transferencia bancaria, giro, 
consignación o pago con tarjeta y envía soporte 
Verificación de 
pago 
Se verifica el pago según el medio utilizado  





Se registra la reserva del servicio de acompañamiento en la 
programación operativa  
Cierre del  proceso 
Se da cierre del proceso de reserva y pago del servicio de 
acompañamiento  















Cambio en la 
programación
Reevaluar la fecha y hora 
del servicio acorde con la 
disponibilidad indicada




El cliente realiza el 
pago




















Cuadro 20. Descripción del Proceso B de Reserva de Servicio de 
Acompañamiento 
PROCESO DESCRIPCIÓN 
Ingreso portal Web 
o APP 




El cliente selecciona el tipo de acompañamiento  
Programación de 
servicio  
El cliente programa servicio en el calendario virtual según 
disponibilidad, seleccionado día, hora de recogida del Adulto Mayor,  












El sistema registra automáticamente la reserva y pago de la reserva 
del servicio de acompañamiento con las características del mismo en 
el servidor de programación operativa 
Cierre del  proceso 
Se da cierre del proceso de reserva y pago del servicio de 
acompañamiento  
Fuente. El Autor 
 











El cliente realiza el  
Pago PSE
Registro automático 
en  programación 
operativa









Fuente. El Autor 
4.3.2 Proceso general programación operativa del servicio de 
acompañamiento.  El proceso general para la realización del servicio de 
acompañamiento se realizará de la siguiente manera (véase el Cuadro 21 y la 
Figura 32). 
 





El supervisor de operaciones logísticas hace revisión 
calendario de programación de servicios  
Verificación de 
requerimientos  
Se verifica requerimientos y características de servicios de 
acompañamiento   
Selección de 
acompañante 
Se asignan los servicios a acompañantes teniendo en cuenta 
la ubicación de recogida y duración del servicio  
Asignación de 
acompañamientos 
Se entrega la programación de los servicios a los 
acompañantes un día antes, con hoja de reserva en la que se 
incluyen las características del mismo, (nombre del adulto 
mayor, dirección, fecha y hora del servicio, tipo de 
acompañamiento, lugar de destino y ruta sugerida, 
observaciones adicionales si son requeridas) 
Seguimiento de 
acompañamientos 
El  supervisor realiza seguimiento diario de los 






Una vez terminado el servicio de acompañamiento los 
acompañantes diligenciaran hoja digital de reporte para ser 
almacenada enviada al cliente (adulto mayor o familiar) con 





El supervisor de operaciones logísticas, aprueba reportes y 
hace cierre de programación. 
























Fuente. El Autor  
 
Cabe mencionar que para el servicio de acompañamiento a servicios de salud si la 
reserva incluye ayuda con la programación de citas médicas y/o reclamo de 
resultados de exámenes, se diseñara una base de datos automatizada en la que 
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se programen alertas para realizar los procesos de programación de citas y 




5. ESTUDIO FINANCIERO  
 
5.1 PROYECCIÓN DE VENTAS 
 
La proyección de ventas se realiza de acuerdo los siguientes criterios: 
 
Población adulta mayor residente en la ciudad de Bogotá que cumpla con el 
perfil de clientes establecido en el estudio de mercado, según datos del sector y 
resultados de la encuesta aplicada. 
 
Intención para contratar los servicios de acompañamiento según resultados de la 
encuesta. 
 
Distribución de ventas teniendo en cuenta intención de contratación a los 
diferentes tipos de servicios de acompañamiento que ofrece la empresa, 
frecuencia de reservas de servicios, y duración aproximada, según información de 
la encuesta. 
 
Determinación de precio promedio de venta tipo de acompañamiento según 
precio que estarían dispuestos a pagar las posibles clientes, de acuerdo a los 
resultados de la encuesta. 
 
5.1.1 Estimación del mercado. La estimación del mercado potencial para realizar 
la proyección de ventas se hará teniendo en cuenta los resultados del estudio de 
mercado tomando los datos de la encuesta y los adultos mayores que cumplen 
con el perfil del cliente establecido, teniendo entonces los siguientes resultados 
(véase el Cuadro 22). 
 






Hombres y mujeres que cumplen con el perfil del cliente según 
datos sociodemográficos de Bogotá     
234.372 
Adultos mayores empleados, independientes o pensionados 
según encuesta 
84% 196.872 
Adultos mayores con ingresos igual o mayor a 2 SMLV según 
encuesta 
100% 196.872 
Adultos mayores que tiene funcionalidad e independencia para 
realizar actividades diarias por sí mismo según encuesta 
91% 179.154 
Adulto mayores que no tienen ningún tipo de acompañamiento 
para realizar actividades diarias fuera del hogar  según 
encuesta 
67% 120.033 
Intensión de adquirir los servicios que presta la empresa según 
encuesta 
100% 120.033 
MERCADO INICIAL PARA LA EMPRESA 1,0% 1.200 
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Fuente. El Autor 
 
Como se puede observar en el Cuadro 22 la estimación del mercado se hace 
teniendo en cuenta en total de adultos mayores que viven en la ciudad de Bogotá 
y que cumplieron con el perfil del cliente es decir 234.372, de este total se toma el 
84% que corresponde a los Adultos mayores empleados, independientes o 
pensionados según datos de la encuesta para un total de 196.872 que 
corresponde igualmente al 100% de Adultos mayores con ingresos igual o 
mayores a 2 SMLV según encuesta, teniendo en cuenta que el servicio de 
acompañamiento se ofrece principalmente para adultos mayores que presentan 
funcionalidad e independencia para realizar actividades diarias se toma el 
porcentaje que según la cuesta cumplen con  esta característica es decir el 91% 
teniendo por tanto 179.154 adultos mayores, de eta cifra se toma el porcentaje de 
adultos mayores que no tienen ningún tipo de acompañamiento para realizar 
actividades diarias fuera del hogar  según encuesta el cual correspondió  al 67% 
es decir 120.033 adulto mayores y teniendo en cuenta que el 100% de los 
encuestados manifestó su interés de contratar los servicios que ofrece la empresa 
el mercado potencial sería de 120.033 adultos mayores, sin embargo, y teniendo 
en cuenta que se trata de una empresa nueva se decide que en para realizar las 
proyecciones de ventas en su etapa inicial solo  se tomará un 1% del mercado 
potencial lo cual corresponde a 1.200 adultos  mayores como mercado inicial  
 
5.1.1.1 Distribución de ventas por producto.  Teniendo en cuenta que la  
empresa ofrece cinco tipos de servicios de acompañamiento, se tienen en cuesta 
éstos para realizar el cálculo de la distribución de ventas  por servicios, 
determinándose el nivel de participación de cada una mediante el cálculo de la 
frecuencia relativa según el resultados de las encuestas que muestran la intención 
de contratar los tipos de servicios de la empresa; teniéndose que la categoría de 
acompañamiento a servicios de salud tendrá una participación del 25%, el 
acompañamiento a entidades bancarias y compras del 38%, la participación de la 
categoría de Mensajería (reclamo de medicamentos) es del 19%, la categoría de 
gestión de acompañamiento (programación de citas médicas y exámenes, 
órdenes y autorizaciones etc.) es del 3% y transporte (trasladar adultos a visitar a 
amigos y parientes) corresponde a una participación del 15% en la distribución de 
ventas (véase el Cuadro 23) 
 













Acompañamiento a servicios de salud. 176 176 25% 25% 
Acompañamiento a entidades 
bancarias y compras. 268 445 38% 63% 
Mensajería. 137 582 19% 82% 
Gestión de acompañamiento  20 602 3% 85% 
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Transporte. 110 711 15% 100% 
 Fuente. El Autor 
Según los porcentajes de participación calculados en el Cuadro 17 se estiman los 
clientes totales por categoría que estarían dispuestos a contratar los diferentes 
servicios de la empresa, según el mercado inicial determinado en el Cuadro 15, el 
cual corresponde a un total de 1200 adultos mayores (véase el Cuadro 24). 
 







Acompañamiento a servicios de salud. 25% 298 
Acompañamiento a entidades bancarias y compras 38% 453 
Mensajería. 19% 231 
Gestión de acompañamiento  3% 33 
Transporte. 15% 185 
TOTAL MERCADO INICIAL 100% 1200 
Fuente. El Autor 
 
Las cifras de clientes por categoría se usan para calcular las cantidades de 
servicios a vender, teniendo en cuenta la frecuencia con que los contratarían que 
según los resultados de la encuesta sería de dos a cinco días por lo que se decide 
tomar el menor valor como escenario promedio; por otro lado, como la tarifa se 
cobraría por horas, este aspecto también se va a tener en cuenta para calcular las 
ventas, decidiéndose tomar el menor número establecido por los encuestados, en 
cuanto al valor por hora se toma el promedio de los resultados con más 
participación es decir $17.500 por hora para los servicios de acompañamiento, 
para los servicios de mensajería, gestión de acompañamiento y transporte el valor 
estipulado es de $15.000 por hora.  Con estos datos se calcula el total de ventas 

















































entidades bancarias y 





Mensajería. 19% 231 2 463 1 463 15.000 6.945.000 83.340.000 
Gestión de 





Transporte. 15% 185 1 185 2 370 15.000 5.550.000 66.600.000 




  65.507.500 786.090.000 
Fuente. El Autor 
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De acuerdo con lo anterior, las ventas totales anuales para el servicio de 
acompañamiento de adultos mayores, será de $786.090.000, observándose que el 
acompañamiento para realizar diligencias en entidades bancarias y compras 
tendría la mayor participación con $380.310.000 en segundo lugar se encuentra el 
acompañamiento a servicios de salud con $249.900.000, mientras que el servicio 
de gestión de acompañamiento tendrá la menor participación con $5.940.000, esto 
teniendo en cuenta  que el servicio se realizaría una sola vez al mes. 
 
5.1.1.2 Proyección de ventas por productos.  El cálculo de las proyecciones de 
ventas a 5 años, se realiza tomando la cantidad de horas mensuales según tipos 
de servicios proyectadas en un 5% anual y haciéndose un ajuste de precios por 
medio de la Inflación e IPC promedio anual del 4% anual obteniéndose que las 
ventas de la empresa pasen de $786.090.000 durante el primer año a 








Cuadro 26. Proyección de Ventas a 5 Años 
PRODUCTOS 



















































a servicios de 
salud. 
14.280 17.500   249.900.000 
 
14.994 















495.225.515 26.415 20.472  540.775.697 






5.940.000 416 15.600  6.486.480 437 16.224  7.083.236 458 16.873  7.734.912 481 17.548  8.446.563 
Transporte 4.440 15.000  66.600.000 4.662 15.600  72.727.200 4.848 
16.224 
  
78.661.740 5.042 16.873  85.080.739 5.244 17.548  92.023.747 
TOTAL VENTAS 
ANUALES 
46.404   $786.090.000  48.724   $858.410.280  51.114   $936.627.663  53.621   $1.021.974.800  56.252   $1.115.095.132  
Fuente. El Autor  
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5.2 COSTOS Y GASTOS OPERACIONALES 
 
5.2.1 Costos operacionales.  Los costos operacionales de la empresa no se 
pueden discriminar de manera clara ya que los insumos a utilizarse son variables 
como por ejemplo el combustible para los carros, así como el transporte para que 
los acompañantes lleguen al hogar de los adultos mayores entre otros, y depende 
de los servicios que se contraten, así como de los recorridos que se realicen, por 
lo tanto, para el cálculo se determinó que éstos corresponde al 50% del total de 
los ingresos por ventas proyectadas, teniendo como resultado lo siguiente (véase 
el Cuadro 27). 
 
Cuadro 27. Ingresos por Línea de Servicio e Ingresos Totales Vs Costos Totales 
Consolidados  
PRODUCTOS 20021 2022 2023 2024 2025 




272.890.800 297.996.754 325.410.471 
 
355.341.292 
Acompañamiento a entidades 
bancarias y compras 
380.310.000 415.298.520 453.505.984 495.225.515 540.775.697 
Mensajería 83.340.000 91.007.280 99.379.950 108.523.162 118.507.834 
Gestión de acompañamiento 5.940.000 6.486.480 7.083.236 7.734.912 8.446.563 
Transporte 66.600.000 72.727.200 78.661.740 85.080.739 92.023.747 
TOTAL VENTAS ANUALES 786.090.000  858.410.280 936.627.663  1.021.974.800  1.115.095.132  
TOTAL COSTOS ANUALES 
(50%) 
391.263.000 427.260.427 466.191.546 508.673.590 555.030.737 
MARGEN DE 
CONTRIBUCIÓN 
394.827.000 423.114.853 470.436.117 513.301.210 560.064.395 
Fuente. El Autor 
 
5.2.2 Gastos de Nómina.  Para calcular los gatos de nómina se tuvo en cuenta el 
total de personas que ocuparan cada cargo establecido en el análisis 
organizacional (véase el Cuadro 24), los salarios fueron asignados de acuerdo a 
las escalas salariales que se aplican en la actualidad en el país para cada cargo, 
así mismo se hace el cálculo de todas las prestaciones de ley, aportes de 

























        8,33% 1% 8,33% 4,17% 9% 12,00% 8,5% 0%     
Administrador General 1800000   1.800.000 149.940 18.000 149.940 75.060 162.000 216.000 153.000 6.300 2.730.240 32.762.880 
Asesor Comercial de 
Marketing y Ventas 
1.300.000   1.300.000 108.290 13.000 108.290 54.210 117.000 156.000 110.500 4.550 1.971.840 23.662.080 
Supervisor de 
Operaciones Logísticas 
1.400.000 102.854 1.502.854 116.620 14.000 116.620 58.380 126.000 168.000 119.000 4.900 2.226.374 26.716.488 
Secretaria 1.000.000 102.854 1.102.854 83.300 10.000 83.300 41.700 90.000 120.000 85.000 3.500 1.619.654 19.435.848 
Acompañantes (10) 9.500.000 1.028.540 10.528.540 791.350 950.00 791.350 396.150 855.000 1.140.000 807.500 33.250 15.438.140 185.257.680 
MENSUAL 15.000.000 1.234.248 16.234.248 1.249.500 150.000 1.249.500 625.500 1.350.000 1.800.000 1.275.000 52.500 23.986.248 64.206.744 
ANUAL 180.000.000 14.810.976 194.810.976 14.994.000 1.800.000 14.994.000 7.506.000 16.200.000 21.600.000 15.300.000 630.000 287.834.976  




5.2.3 Presupuesto plan de marketing.   El cálculo del presupuesto de plan de 
marketing, contempla las estrategias relacionadas con promociones descuentos, 
estrategias de servicio, promoción como portal web, presencia en buscadores y 
manejo de redes sociales, publicidad etc., teniéndose los resultados que se 
muestran a continuación proyectados a 5 años con un incrementando por 
inflación en promedio del 4% anual (véase el Cuadro 29). 
 
Cuadro  29. Presupuesto Plan de Marketing 
ESTRATEGIA 2021 2022 2023 2024 2025 
Estrategia de Producto/servicio   1.500.000  1.530.000         1.560.600        1.591.812  1.623.648  
Estrategia de Servicio 6.550.750  6.681.765         6.815.400        6.951.708  7.090.742  
Estrategia de Distribución 809.800  5.215.722         5.215.722        5.215.722  5.215.722  
Estrategia de Comunicación 859.500  3.022.500         3.022.500        3.022.500  3.022.500  
Total de la inversión  $9.720.050  $16.449.987   $16.614.222  $ 16.781.742 $16.952.613  
Fuente. El Autor 
 
5.2.4 Costos y Gastos fijos.  A continuación, se presenta la lista de costos y 
gastos fijos que se incluirán para el funcionamiento de la empresa (véase el 
Cuadro 30) 
 
Cuadro 30. Costos y Gastos fijos  
COSTO O GASTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL 
ARRENDO DEL ÁREA ADMINISTRATIVA  $                              -     $                       -    
ARRENDO DEL ÁREA DE PRODUCCIÓN  $                   1.580.000   $          18.960.000  
SEGUROS   $                     776.250   $            9.315.000  
CARGO DE VIGILANCIA    $                       -    
CARGO DE SERVICIOS DE TRANSPORTE    $                       -    
SERVICIOS DE TELECOMUNICACIÓN  $                       80.000   $              960.000  
PAPELERÍA  $                       70.000   $              840.000  
SERVICIOS PÚBLICOS  $                     130.000   $            1.560.000  
SERVICISO DE ALARMA Y SEG PRIVADA  $                       60.000   $              720.000  
SERVICIOS DE ASEO TERCERIZADOS  $                     120.000   $            1.440.000  
RENOVACIÓN LICENCIAS SOFTWARE  $                       60.000   $              720.000  
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS 
 
$          34.515.000  
Fuente. El Autor 
 
5.2.5 Inversión.  Para la inversión se incluyó el valor de los elementos que se 
requieren para la construcción y dotación del hostal teniéndose un valor total de 
inversión de $465.124.000 (véase el Cuadro 31). 
 
Cuadro 31. Inversión 
ASPECTO VALOR 
 Construcciones y Edificios  1.800.000  
 Maquinaria y Equipo de Operación  561.000  
 Maquinaria y Equipo de Operación Neto  561.000  
 Muebles y Enseres  3.288.900  
 Equipo de Transporte  92.500.000  
 Equipo de Oficina  11.650.000  
 Gastos de puesta en marcha pagados por anticipado    1.000.000    
 Total Inversión Inicial   $              110.799.900  
Fuente. El Autor  
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5.3 ANÁLISIS ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 
 
5.3.1 Balance general proyectado.  A continuación, se presenta el balance 
general proyectado en el cual se incluyen los cálculos anteriores  
 
Cuadro 32. Balance General Proyectado 
BALANCE GENERAL
2020 2021 2022 2023 2024 2025
Efectivo 1.000.000$                   26.472.564$                 37.620.601$                 86.199.158$                 126.247.921$                 47.132.555$                 
Invent. Materia Prima 32.605.250$                 -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Cuentas por cobrar -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 33.605.250$                 26.472.564$                 37.620.601$                 86.199.158$                 126.247.921$                 47.132.555$                 
Gastos Anticipados 1.000.000$                   1.000.000$                   1.000.000$                   1.000.000$                   1.000.000$                     1.000.000$                   
Amortización Acumulada -200.000$                    -400.000$                    -600.000$                     -800.000$                      -1.000.000$                  
Total Activo Corriente (NO REALIZABLE): 1.000.000$                   800.000$                     600.000$                     400.000$                      200.000$                       -$                             
Terrenos -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Construcciones y Edificios 1.800.000$                   1.800.000$                   1.800.000$                   1.800.000$                   1.800.000$                     1.800.000$                   
Depreciación Acumulada Planta -90.000$                      -180.000$                    -270.000$                     -360.000$                      -450.000$                     
Construcciones y Edificios Neto 1.800.000$                   1.710.000$                   1.620.000$                   1.530.000$                   1.440.000$                     1.350.000$                   
Maquinaria y Equipo de Operación 561.000$                      561.000$                     561.000$                     561.000$                      561.000$                       561.000$                      
 Depreciación Acumulada -56.100$                      -112.200$                    -168.300$                     -224.400$                      -280.500$                     
Maquinaria y Equipo de Operación Neto 561.000$                      504.900$                     448.800$                     392.700$                      336.600$                       280.500$                      
Muebles y Enseres 3.288.900$                   3.288.900$                   3.288.900$                   3.288.900$                   3.288.900$                     3.288.900$                   
 Depreciación Acumulada -657.780$                    -1.315.560$                  -1.973.340$                  -2.631.120$                    -3.288.900$                  
Muebles y Enseres Neto 3.288.900$                   2.631.120$                   1.973.340$                   1.315.560$                   657.780$                       -$                             
Equipo de Transporte 92.500.000$                 92.500.000$                 92.500.000$                 92.500.000$                 92.500.000$                   92.500.000$                 
 Depreciación Acumulada -18.500.000$                -37.000.000$                -55.500.000$                -74.000.000$                  -92.500.000$                
Equipo de Transporte Neto 92.500.000$                 74.000.000$                 55.500.000$                 37.000.000$                 18.500.000$                   -$                             
Equipo de Oficina 11.650.000$                 11.650.000$                 11.650.000$                 15.450.000$                 15.450.000$                   15.450.000$                 
 Depreciación Acumulada -3.883.333$                  -7.766.666$                  -11.649.999$                -1.266.667$                    -2.533.334$                  
Equipo de Oficina Neto 11.650.000$                 7.766.667$                   3.883.334$                   3.800.001$                   14.183.333$                   12.916.666$                 
Semovientes pie de cria -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
 Agotamiento Acumulada -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Semovientes pie de cria -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Cultivos Permanentes -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
 Agotamiento Acumulada -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Cultivos Permanentes -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Total Activos Fijos: 109.799.900$               86.612.687$                 63.425.474$                 44.038.261$                 35.117.713$                   14.547.166$                 
ACTIVOS DIFERIDOS -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
AMORTIZACIÓN DE DIFERIDOS -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
ACTIVOS DIFERIDOS -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
ACTIVO 144.405.150$          113.885.251$          101.646.075$          130.637.419$          161.565.634$            61.679.721$            
Cuentas X Pagar Proveedores -$                             -$                            -$                            -$                             -$                              -$                             
Impuestos X Pagar -$                             -$                            440.491$                     9.473.572$                   20.352.368$                   31.446.596$                 
TOTAL PASIVO CORRIENTE -$                             -$                            440.491$                     9.473.572$                   20.352.368$                   31.446.596$                 
Obligaciones Financieras 134.405.150$               120.964.635$               107.524.120$               94.083.605$                 80.643.090$                   -67.202.575$                
PASIVO 134.405.150$               120.964.635$               107.964.611$               103.557.177$               100.995.458$                 -35.755.979$                
Capital Social 10.000.000$                 10.000.000$                 10.000.000$                 10.000.000$                 10.000.000$                   10.000.000$                 
Reserva Legal Acumulada -$                             -$                            44.049$                       947.357$                      2.035.237$                     3.144.660$                   
Utilidades Retenidas -$                             -$                            -17.079.384$                716.799$                      15.416.086$                   33.118.854$                 
Utilidades del Ejercicio -$                             -17.079.384$                716.799$                     15.416.086$                 33.118.854$                   51.172.187$                 
Revalorizacion patrimonio -$                             
TOTAL PATRIMONIO 10.000.000$                 -7.079.384$                  -6.318.536$                  27.080.242$                 60.570.176$                   97.435.700$                 
TOTAL PAS + PAT 144.405.150$          113.885.251$          101.646.075$          130.637.419$          161.565.634$            61.679.721$            








Fuente. El Autor 
 
5.3.2 Estado de Resultados.  En el resultado del estado de resultados 
proyectado de la empresa se puede observar que en el primer año de 
funcionamiento se tendrá una pérdida de $17.079.384 esto teniendo en cuenta la 
inversión inicial que se tiene que hacer y la asignación de dineros para el pago de 
crédito, sin embargo, a partir del segundo año puesta en marcha se empieza a 
generar ganancias, aunque pequeña $ 716.799, llegando al quinto año a una 




Cuadro 33. Estado de Resultados 
ESTADO DE RESULTADOS 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 786.090.000 858.410.280 936.627.663 1.021.974.800 1.115.095.132
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 391.263.000 427.260.427 466.191.546 508.673.590 555.030.737
Depreciación 23.187.213 23.187.213 23.187.213 20.570.547 20.570.547
Agotamiento 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 371.439.787 407.762.640 447.048.904 492.530.663 539.293.848
Gasto de Ventas 9.720.050 16.449.987 16.614.222 16.781.742 16.952.613
Gastos de Administracion 149.092.296 155.055.988 161.258.227 167.708.556 174.416.899
Gastos de Proucción 185.257.680 192.667.987 200.374.707 208.389.695 216.725.283
Industria y comercio 4.716.540 5.150.462 5.619.766 6.131.849 6.690.571
Provisiones 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 22.653.221 38.438.217 63.181.981 93.518.821 124.508.483
 Intereses -26.292.090 -23.662.881 -21.033.672 -18.404.463 -15.775.254
Servicio de la deuda -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515
Otros ingresos y egresos -39.732.605 -37.103.396 -34.474.187 -31.844.978 -29.215.769
Utilidad antes de impuestos -17.079.384 1.334.821 28.707.794 61.673.843 95.292.714
Impuesto de renta 0 440.491 9.473.572 20.352.368 31.446.596
Reserva legal 0 44.049 947.357 2.035.237 3.144.660
Reserva voluntaria 0 133.482 2.870.779 6.167.384 9.529.271
Utilidad Distribuible -17.079.384$            716.799$                15.416.086$         33.118.854$             51.172.187$              
Fuente. El Autor 
 
5.3.3 Flujo de Caja.  Al calcular el flujo de caja se puede observar que la empresa 
puede tener un flujo neto positivo en todos los períodos, contando así con un nivel 
de liquidez aceptable para poder realizar inversiones, ampliaciones etc. (véase el 
Cuadro 34) 
 
Cuadro 34. Flujo de Caja 
FLUJO DE CAJA 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Operacional 22.653.221 38.438.217 63.181.981 93.518.821 124.508.483
Depreciaciones 23.187.213 23.187.213 23.187.213 20.570.547 20.570.547
Amortización y agotamiento 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 -440.491 -9.473.572 -20.352.368
Neto Flujo de Caja Operativo 46.040.434 61.825.430 86.128.703 104.815.795 124.926.662
Periodo 2021 2022 2023 2024 2025
Variacion Inv. Materias Primas e insumos 32.605.250 0 0 0 0
Variación en Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variación en Cuentas por pagar a Proveedores 0 0 0 0 0
Variación del capital de Trabajo 32.605.250 0 0 0 0
Inversión en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversión en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversión en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Inversión en Muebles 0 0 0 0 0
Inversión en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversión en Equipos de Oficina 0 0 3.800.000 0 0
Inversión en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversión Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversión en Activos diferidos. 0 0 0 0 0
Inversión Activos 0 0 -3.800.000 0 0
Neto flujo de Caja de Inversión 32.605.250 0 -3.800.000 0 0
Periodo 2021 2022 2023 2024 2025
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515 -13.440.515
Intereses Pagados -26.292.090 -23.662.881 -21.033.672 -18.404.463 -15.775.254
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital adicional aportado por los socios 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento -39.732.605 -37.103.396 -34.474.187 -31.844.978 -29.215.769
Neto Periodo 38.913.079 24.722.034 47.854.517 72.970.818 95.710.893
Saldo anterior 1.000.000 26.472.564 37.620.601 86.199.158 126.247.921
Saldo Neto del periódo 39.913.079$                  51.194.598$             85.475.118$                   159.169.975$               221.958.814$             
Flujo de Caja Operativo
Flujo de Caja Financiamiento
Flujo de Caja de Inversión
 
Fuente. El Autor 
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5.3.4 Indicadores Financieros.  Se calcula la tasa interna de retorno TIR del 
proyecto, aplicando una tasa mínima de rendimiento del 10% para 
emprendedores, teniéndose como resultado que la TIR corresponde al 46,93%, 
por tanto la inversión para la creación de la empresa de acompañamiento es 
viable, ya que el flujo de caja puede cubrir los costos y gastos de la empresa, 
además que las utilidades se empezaran a reflejar en el segundo año de 
funcionamiento lo que va a permitir que se pueda recuperar la inversión con valor 
económico agregado, aproximadamente en 1,295 años (véase el Cuadro 35). 
 
Cuadro 35. Indicadores  
TASA MÍNIMA DE RENDIMIENTO ESPERA POR LOS EMPRENDEDORES 10,00%
VALOR DE LA INVERSIÓN INICIAL DEL PLAN DE NEGOCIO 144.405.150$        
FLUJO DE CAJA PARA LA EVALUACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO:
PERIODO AÑO 0 2021 2022 2023 2024 2025
FLUJO DE CAJA NETO -144.405.150$           39.913.079$                            51.194.598$                       85.475.118$             159.169.975$             221.958.814$            
244.941.969$            
TASA INTERNA DE RETORNO = 46,93%
2021 2022 2023 2024 2025
-                                85,406                       9,099                  6,203                   1,499                  
93,08% 106,22% 106,22% 79,27% 62,51%
2,88% 4,48% 6,75% 9,15% 11,17%
-2,173% 0,084% 1,646% 3,241% 4,589%
-170,79% -10,13% -243,98% 122,30% 84,48%
-11,827% 0,629% 15,166% 25,352% 31,673%
  Rentabilidad Operacional       
  Rentabilidad Neta       
  Rentabilidad Patrimonio       
(=) VALOR PRESENTE 
NETO NEGATIVO
SI TIR 46,93% IGUAL QUE = 10,00%
TASA DE RENDIMIENTO ESPERA POR LOS 
EMPRENDEDORES
(=) VALOR PRESENTE 
NETO IGUAL A CERO
(=) VALOR PRESENTE 
NETO POSITIVO
46,93% 10,00%SI TIR MAYOR QUE >
SI TIR 46,93% MENOR QUE < 10,00%
TASA DE RENDIMIENTO ESPERA POR LOS 
EMPRENDEDORES
Periodo de recuperación de la Inversión 1,295                           AÑOS
VALOR PRESENTE NETO  =
TASA DE RENDIMIENTO ESPERA POR LOS 
EMPRENDEDORES
  Rentabilidad del Activo       
PERIÓDO
  Liquidez - Razón Corriente       
  Nivel de Endeudamiento Total       
 
Fuente. El Autor. 
 
5.4 ANÁLISIS DE VIABILIDAD  
 
Teniendo en cuenta los resultados evidenciados en cada uno de los estudios que 
hacen parte del plan de negocio, así como su evaluación financiera, se concluye 
que la creación y puesta en marcha de la empresa dedicada al acompañamiento y 
transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá es viable, pues como se 
puedo evidenciar en existe un mercado potencial amplio conformado por personas 
que están dispuestas a adquirir los servicios que presta la empresa y que permiten 
establecer una proyección de ventas bastante buena desde el primer año de 
funcionamiento, anotando que sólo se tomó un porcentaje mínimo del total de la 





Así mismo, en el resultado de los estados financieros muestran una rentabilidad y 
liquidez aceptable, además de una recuperación temprana de la inversión menor a 
dos años, a pesar que se requiere de una inversión alta para la compra de 
vehículos para el transporte de los adultos mayores, sin embargo, y teniendo en 
cuenta los planes de reactivación económica del gobierno actual debido a la crisis 
del Covid – 19, el monto de la inversión puede llegar a materializarse de manera 
fácil y bajo condiciones favorables para la empresa. 
 
Así mismo, se debe tener en cuenta que el cálculo de los gastos operaciones se 
hizo destinándose un porcentaje del valor total de las ventas, dado que éstos son 










6. CONCLUSIONES  
 
Una vez realizada la investigación se pudo establecer que uno de los elementos 
claves para la creación y puesta en marcha una empresa dedicada al 
acompañamiento y transporte de adultos mayores, es en primera instancia la idea 
y modelo de negocio bien estructurados, flexibles y con cierto nivel de innovación, 
que supla necesidades, que integren además las tecnologías ya que éstas son un 
elemento clave en la actualidad para la gestión y reinvención de empresas de 
éxito.  En este sentido, se pudo establecer, que el valor diferencial de la empresa 
de acompañamiento no solo es atender a una población desentendida permitiendo 
satisfacer necesidades relacionadas con la estima y Auto-realización, dado que 
este tipo de población por la edad tiende a ser segregada y olvidada, por cuanto la 
empresa les puede brindar una oportunidad de seguir siendo funcionales y tener 
cierto nivel de autonomía y libertad para salir de sus hogares. 
 
Por otro lado, la elaboración de un plan de negocios se convierte en un elemento 
clave para la creación de empresas, ya que con éste se pueden estudiar y analizar 
aspectos determinantes que puede incidir en el éxito de la idea de negocio si no 
se contemplan adecuadamente, además porque el plan de negocios tiene su 
propia incidencia en el desarrollo comercial de la empresa ya que, con éste se 
puede establecer un nicho de mercado específico y reconocer sus características 
que influyan en el diseño y desarrollo de los servicios que se van a ofrecer.  
Sumado a esto se tiene que el plan de negocios permite identificar los recursos 
que el emprendedor debe considerar para el funcionamiento de la empresa y de 
esta manera poder cuantificar la inversión requerida.  Así mismo, el plan de 
negocios, permite realizar proyecciones financieras iniciales con las que se pueda 
determinar si la idea es viable o no, y si en el corto plazo se va a tener beneficios y 
rentabilidad. 
 
Así mismo, mediante la realización del estudio de mercado se no solo se 
estableció un nicho de mercado con necesidades básicas insatisfechas, sino que 
se pudo crear un perfil del consumir que tiene como características principales es 
que son hombres y mujeres residentes en la ciudad de Bogotá con edades entre 
50 y 70 años, residentes en estratos 2, 3 y 4 que reciben ingresos de entre 1 y 4 
SMMLV, cuyo espacio de vida total se ha reducido y que tiene una funcionalidad 
independiente para realizar tareas diarias, que tanto éstos como sus familiares se 
sienten interesados en poder contratar los servicios que ofrece la empresa. En 
este sentido cabe resaltar, que la investigación mostró que en Bogotá existe un 
número amplio de personas que cumplen con el perfil, por lo que la proyección de 
ventas en el estudio financiero aun cuando no se solo se toma un porcentaje 
mínimo de la misma, evidencia buenos resultados.  
 
En lo relacionado con el estudio organizacional y legal, se determinó que la 
empresa tendrá la figura de pyme, por cuanto no requiere una gran estructura 
interna, por lo que se establecieron cinco cargos esenciales para su 
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funcionamiento, resaltándose que el mayor número de empleados serán los 
acompañantes, quienes serán los directamente involucrados en la operación de la 
empresa. 
 
En cuanto al estudio técnico, los principales resultados fueron el determinar los 
requerimientos de infraestructura y equipos, así como la estructuración del 
proceso productivo, en este caso relacionado con la reserva, programación, 
ejecución, gestión y pago de los servicios, el cual se desarrollará mediante una 
aplicación y software especializado que permita que el proceso lo pueda realizar 
tanto los empleados de la empresa como los clientes, agilizando el  proceso y 
brindado un valor agregado al brindarles la oportunidad de ser ellos quienes 
gestionen en primera instancia los acompañamientos. 
 
Finalmente, el estudio financiero, arrojo resultados positivos, pues a pesar de 
mostrar una pérdida en el primer año de funcionamiento, para los siguientes se 









Se recomienda realizar una investigación encaminada a establecer los posibles 
patrocinadores financieros para la ejecución del proyecto, esto teniendo en cuenta 
que el monto de la inversión es alto y que dentro de las medidas del gobierno para 
la reactivación economía está la de apoyar nuevos empresarios con créditos y 
asignación de recursos. 
 
Se sugiere presentar el plan de negocios a entidades de apoyo a 
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Anexo A. Formato de Encuesta 
 
ENCUESTA SERVICIO DE ACOMPAÑAMIENTO Y TRANSPORTE DE ADULTO MAYORES  
 
OBJETIVO: El objetivo de esta encuesta es determinar la intención de hacer uso de los servicios relacionados con actividades de 
acompañamiento y transporte de adultos mayores en la ciudad de Bogotá, así como sus preferencias sobre éstos. Por favor diligencie la 
encuesta siendo lo más honesto posible.  
NOTA: La encuesta también puede ser diligenciada por personas en cuyos hogares o familias haya adultos mayores y les interese que 
su familiar tome los servicios ofrecidos por la empresa.  
 
1. Sexo 
Masculino   Femenino   
 
2. Edad 
 Entre 25 y 30 años       Entre 30 y 45 años      Entre 40 y 50 años      Entre 50 y 60 años       Entre 60 y 70 años 
 
3. Usted es: 
 Adulto Mayor            Familiar de Adulto Mayor           Responsable de Adulto Mayor   
 
4. Ocupación del adulto mayor  
 Pensionado           Empleado   Independiente               Desempleado   
  
5. Promedio de ingresos mensuales 
De 1 a 2 salarios mínimos legales vigente 
De 2 a 3 salarios mínimos legales vigente 
De 3 a 4 salarios mínimos legales vigente 
 
6. ¿El Adulto Mayor presenta espacio de vida reducido, es decir poca frecuencia de salidas? 
 Si  No 
 
7. ¿El Adulto Mayor tiene funcionalidad e independencia para realizar actividades diarias por sí mismo? 
 Si  No 
8. Qué tipo de actividades realiza el Adulto Mayor fuera de su hogar por sí mismo 
Asistir a citas y exámenes médicos 
Reclamar medicamentos 
Visitar a familiares o amigos 
Realizar actividades físicas en sitios particulares (gimnasio, club, centros deportivos) 
Realizar actividades de entretenimiento (cine, teatro, conciertos) 
Realizar trámites 
Ir a entidades bancarias 
Realizar compras 
Comer o Tomar algo 
Buscar o Dejar algo 
 




Transporte Especial  
Carro particular conducido por el mismo 
Carro particular conducido por un familiar o amigo 
 
10. Cuenta el adulto mayor algún tipo de acompañamiento para realizar actividades diarias fuera del hogar por sí mismo 
 Sí  No 
 
11. Le gustaría contratar un servicio particular de acompañamiento y transporte para adultos mayores 
 Sí  No 
 
12. Qué tipo de servicios de acompañamiento fuera del hogar para el adulto mayor le gustaría contratar (puede marcar más de 
una opción) 
 Acompañamiento a citas y exámenes médicos  
 Reclamar medicamentos 
 Acompañamiento para visitas a familiares o amigos 
 Acompañamiento para realizar actividades físicas en sitios particulares (gimnasio, club, centros deportivos) 
 Acompañamiento para realizar actividades de entretenimiento (cine, teatro, conciertos) 
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 Acompañamiento para realizar trámites 
 Acompañamiento para ir a entidades financieras 
 Acompañamiento para realizar compras 
 Acompañamiento para ir a comer o Tomar algo 
 Acompañamiento para Buscar o Dejar algo 
 Ayuda para la gestión de autorizaciones médicas, solicitud de nuevas citas médicas  
 
13. ¿Requiere servicio de transporte especial para que el adulto mayor realice sus actividades fuera del hogar? 
 Sí  No 
 
14. ¿Por qué razón le gustaría que el adulto mayor tenga el servicio de acompañamiento y transporte para realice sus 
actividades fuera del hogar? (puede marcar más de una opción) 
 Para que pueda salir más del hogar 
 Para que pueda tener autonomía e independencia  
 Porque no puede salir solo debido a condiciones de salud  
 Porque como familiar no puedo hacer acompañamiento 
 Porque no siente seguridad y confianza para realizar actividades diarias fuera del hogar solo 
 Porque necesita que alguien lo ayude o guie en cómo realizar algunas actividades o trámites  
15. ¿Con que frecuencia contrataría el servicio de acompañamiento y transporte para adultos mayores?: 
 
Acompañamiento a citas y exámenes médicos  
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Reclamar medicamentos 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
 
Acompañamiento para visitas a familiares o amigos 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
 
Acompañamiento para realizar actividades físicas en sitios 
particulares (gimnasio, club, centros deportivos) 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Acompañamiento para realizar actividades de entretenimiento (cine, 
teatro, conciertos) 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Acompañamiento para realizar trámites 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Acompañamiento para ir a entidades financieras 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Acompañamiento para realizar compras 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
Acompañamiento para ir a comer o Tomar algo 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
 Acompañamiento para Buscar o Dejar algo 
 1 día al mes 
 De 2 a 5 días al mes 
 De 6 a 10 días al mes 
 Más de 10 días al mes 
 
Ayuda para la gestión de autorizaciones médicas, solicitud de nuevas 
citas médicas  
 1 vez al mes 
 De 2 a 5 veces al mes 
 Más de 5 veces al mes 
 
17. ¿Cuánto tiempo tarda normalmente el adulto mayor en realizar sus actividades fuera del hogar? 
 Entre 1 y 2 Horas 
 Entre 2 y 3 Horas 
 Entre 3 y 4 Horas 
 Entre 4 y 5 Horas 
 Más de 5 horas 
 
18. ¿Cuánto pagaría por el servicio de acompañamiento y transporte para adultos mayores? 
 $15.000 por hora  
 $20.000 por hora  
 $25.000 por hora  
 $30.000 por hora 
 Entre $12.000 y $25.000 sólo por el transporte 
 
19. ¿Cuál sería el canal de compra que preferiría para adquirir contratar los servicios de acompañamiento y transporte para 
adultos mayores? 
 Vía Telefónica (fijo o celular) 
 Portal web 
 Redes sociales  
 App  
Correo electrónico  
GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
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